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RESUMEN 
En este trabajo se puede encontrar un estudio dedicado a la factibilidad de una 
empresa comercializadora de los productos de la marca Goalzero, ilustrando a 
través de estudios de mercados, de localización  y financieros, el camino a seguir 
para llegar al objetivo de el montaje de la empresa y su puesta en marcha, 
también se analiza la cabida que tiene una empresa de energía renovable a través 
de paneles solares en el mercado, teniendo como valor agregado la calidad, 
durabilidad y originalidad de los productos.  
A partir de esto, se identificó la magnitud de las inversiones necesarias y el origen 
de los recursos para llevar a cabo el proyecto. Por último, se establecieron los 
indicadores financieros que ayudaron a demostrar la viabilidad financiera del 
proyecto.   
 
 
SUMMARY 
In this work we can find a study on the feasibility of a marketer of branded products 
Goalzero, illustrating through market research, financial tracking and the way 
forward to reach the goal of mounting the company and its implementation, while 
also exploring the place that has a renewable energy company through solar 
panels on the market, with the added value the quality, durability and originality of 
products. 
From this, we identified the magnitude of the investment required and the origin of 
the resources to carry out the project. Finally, the financial indicators were 
established that helped demonstrate the financial viability of the project.
1. Marco General y Metodológico. 
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1 MARCO GENERAL Y METODOLÓGICO 
 
1.1 Identificación 
 Nombre: Creación de una empresa comercializadora de los productos de la 
marca GoalZero en la ciudad de Pereira. 
Descripción: Goalzero es una innovadora marca Norteamericana, que diseña 
sistemas portátiles de energía solar, que energizan una variedad de dispositivos 
USB, AC Y DC donde sea y a cualquier hora, a través de paneles solares 
brindando una mezcla perfecta entre potencia, portabilidad y facilidad de uso. 
 
1.2 Objetivos 
1.2.1 Objetivo General 
Desarrollar un plan de negocios para la comercialización de  los productos de la 
marca Goalzero en la ciudad de Pereira. 
 
1.2.2 Objetivos específicos 
 Generar conciencia en la región sobre el beneficio del uso de energías 
alternativas. 
 Reducir el impacto ambiental generado por el arduo consumo de 
combustibles fósiles. 
 Facilitar el acceso de la sociedad a una energía limpia en cualquier instante. 
 Incentivar el cambio en la mentalidad de las personas de la región acerca 
de la preservación del planeta y su medio ambiente. 
 Realizar un análisis económico-financiero y de rentabilidad del nuevo 
negocio 
 Establecer una estructura operacional y administrativa para el buen 
funcionamiento de la empresa. 
 Identificar y evaluar a la competencia existente 
 
1.3 Justificación 
Las energías renovables se están convirtiendo en todo el mundo en un gran 
negocio donde ganan todas las partes del mismo. En un entorno donde se 
depende de combustibles fósiles y primitivos que tienden a agotarse, es necesario 
1. Marco General y Metodológico. 
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el impulso de aquellos que brindan energías limpias con el medio ambiente que 
provienen de fuentes inagotables y accequibles para quien quiera. 
Goalzero es una marca Norteamericana que ofrece una gran variedad de 
productos, con tecnología de punta basada en el principio de energía renovable y 
sustentable, a sus usuarios. Este tipo de tecnología aun se encuentra en manos 
de pocos, y es relativamente costosa en Colombia, aun cuando la urgente 
necesidad de un cambio es evidente y la tendencia mundial en el manejo 
energético lo demuestre. 
Por otro lado, los avances tecnológicos y el consumo condiciona a las personas al 
uso indispensable de diversos dispositivos electrónicos como celulares, mp3, 
ipods, gps, entre otros, aumentando el consumo energético y generando la 
necesidad de una fuente energética inmediata que permita el uso continuo de 
estos aparatos electrónicos sin depender de una red eléctrica. Siendo 
consecuentes, la gama de posibles clientes de productos de Goalzero comprende 
un amplio rango. 
 
1.4 Antecedentes 
El efecto fotovoltaico fue reconocido por primera vez en 1839 por el físico francés 
Alexadre-Edmond Becquerel. Sus estudios sobre el espectro solar, magnetismo, 
electricidad y óptica son el pilar científico de la energía fotovoltaica. 
En 1883 el inventor norteamericano Charles Fritts construye la primera celda solar 
con una eficiencia del 1%. La primera celda solar fue construida utilizando como 
semiconductor el Selenio con una muy delgada capa de oro. Debido al alto costo 
de esta celda se utilizó para usos diferentes a la generación de electricidad. Las 
aplicaciones de la celda de Selenio fueron para sensores de luz en la exposición 
de cámaras fotográficas. 
 
La celda de Silicio que hoy día utilizan proviene de la patente del inventor 
norteamericano Russell Ohl. Fue construida en 1940 y patentada en 1946. 
 
La época moderna de la celda de Silicio llega en 1954 en los Laboratios Bells. 
Accidentalmente experimentando con semiconductores se encontró que el Silicio 
con algunas impurezas era muy sensitivo a la luz. 
 
La primera generación de células fotovoltaicas consistían en una gran superficie 
de cristal simple. Una simple capa con unión diodo p-n, capaz de generar energía 
eléctrica a partir de fuentes de luz con longitudes de onda similares a las que 
llegan a la superficie de la Tierra provenientes del Sol. Estas células están 
1. Marco General y Metodológico. 
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fabricadas, usualmente, usando un proceso de difusión con obleas de silicio. Esta 
primera generación (conocida también como células solares basadas en oblea) 
son, actualmente, (2007) la tecnología dominante en la producción comercial y 
constituyen, aproximadamente, el 86% del mercado de células solares terrestres. 
La segunda generación de materiales fotovoltaicos se basan en el uso de 
depósitos epitaxiales muy delgados de semiconductores sobre obleas con 
concentradores. Hay dos clases de células fotovoltaicas epitaxiales: las espaciales 
y las terrestres. Las células espaciales, usualmente, tienen eficiencias AM0 (Air 
Mass Zero) más altas (28-30%), pero tienen un costo por vatio más alto. En las 
terrestres la película delgada se ha desarrollado usando procesos de bajo coste, 
pero tienen una eficiencia AM0 (7-9%), más baja, y, por razones evidentes, se 
cuestionan para aplicaciones espaciales. 
 
Las predicciones antes de la llegada de la tecnología de película delgada 
apuntaban a una considerable reducción de costos para células solares de 
película delgada. Reducción que ya se ha producido. Actualmente (2007) hay un 
gran número de tecnologías de materiales semiconductores bajo investigación 
para la producción en masa. Se pueden mencionar, entre estos materiales, al 
silicio amorfo, silicio policristalino, silicio microcristalino, telururo de cadmio y 
sulfuros y seleniuros de indio. Teóricamente, una ventaja de la tecnología de 
película delgada es su masa reducida, muy apropiada para paneles sobre 
materiales muy ligeros o flexibles. Incluso materiales de origen textil. 
La llegada de películas delgadas de Ga y As para aplicaciones espaciales 
(denominadas células delgadas) con potenciales de eficiencia AM0 por encima del 
37% están, actualmente, en estado de desarrollo para aplicaciones de elevada 
potencia específica. La segunda generación de células solares constituye un 
pequeño segmento del mercado fotovoltaico terrestre, y aproximadamente el 90% 
del mercado espacial. 
La tercera generación de células fotovoltaicas que se están proponiendo en la 
actualidad (2007) son muy diferentes de los dispositivos semiconductores de las 
generaciones anteriores, ya que realmente no presentan la tradicional unión p-n 
para separar los portadores de carga fotogenerados. Para aplicaciones 
espaciales, se están estudiando dispositivos de huecos cuánticos (puntos 
cuánticos, cuerdas cuánticas, etc.) y dispositivos que incorporan nanotubos de 
carbono, con un potencial de más del 45% de eficiencia AM0. Para aplicaciones 
terrestres, se encuentran en fase de investigación dispositivos que incluyen 
células fotoelectroquímicas, células solares de polímeros, células solares de 
nanocristales y células solares de tintas sensibilizadas. 
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Una hipotética cuarta generación de células solares consistiría en una tecnología 
fotovoltaica compuesta en las que se mezclan, conjuntamente, nanopartículas con 
polímeros para fabricar una capa simple multiespectral. Posteriormente, varias 
capas delgadas multiespectrales se podrían apilar para fabricar las células solares 
multiespectrales definitivas. Células que son más eficientes, y baratas. Basadas 
en esta idea, y la tecnología multiunión, se han usado en las misiones de Marte 
que ha llevado a cabo la NASA. La primera capa es la que convierte los diferentes 
tipos de luz, la segunda es para la conversión de energía y la última es una capa 
para el espectro infrarrojo. De esta manera se convierte algo del calor en energía 
aprovechable. El resultado es una excelente célula solar compuesta. La 
investigación de base para esta generación se está supervisando y dirigiendo por 
parte de la DARPA2 (Defense Advanced Research Projects Agency) para 
determinar si esta tecnología es viable o no. Entre las compañías que se 
encuentran trabajando en este cuarta generación se encuentran Xsunx, Konarka 
Technologies, Inc., Nanosolar, Dyesol y Nanosys. 
 
En realidad, en tema de energías renovables, Colombia tiene un historial muy 
corto que apenas empezó a ser escrito en la última década. 
A la fecha, se encontró únicamente 2 empresas dedicadas a la venta de energía a 
través de paneles solares, con unos precios demasiado elevados, debido a la 
poca oferta de este tipo de elementos. Aquellas empresas son SolenTechnology y 
Energía Solar de Colombia. Analizando el tipo de artículos que ambas empresas 
ofrecen se encontró que su mercado objetivo es de tipo industrial, grandes 
compradores que a su vez en Colombia son muy escasos, pasando por 
desapercibidos los pequeños consumidores que en su cantidad constituyen el 
mayor porcentaje de posibles clientes de este tipo de artículos.  
 
1.5 Limitaciones 
La empresa Goalzero se encuentra ubicada en Norteamérica, por lo tanto para el 
desarrollo de este estudio de aceptación de sus productos en Colombia, se 
encuentra como primer limitante el flujo de información que se considere privada o 
que no esté disponible al público en general como bases de datos que 
comprometan historiales de ventas, costo de manufactura de los productos, 
clientes potenciales y/o algunos futuros  proyectos e información que en algún 
momento del estudio sean necesarias para realizar ciertos análisis. 
Otras limitantes son el  desconocimiento de algunas personas sobre el tema de 
energías renovables, y cierta reglamentación acerca de la importación de artículos 
concernientes a esta categoría. 
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1.6 Marco de referencia 
1.6.1 Formulación del problema 
La mayoría de las personas tienen uno o más dispositivos electrónicos, que 
facilitan el desarrollo de nuestras tareas, convirtiéndose a tal punto en una 
necesidad de primer nivel el portar estos artículos a donde quiera que vayamos; 
surgiendo así una demanda energética indispensable para mantener en 
funcionamiento todos los dispositivos que portemos, y que mejor que hacerlo de 
una manera fácil y sencilla, además de aportar a la preservación del medio 
ambiente. Es aquí donde se presenta una oportunidad única de abrir un mercado 
en Colombia, en especial la ciudad de Pereira, introduciendo una línea de 
productos de la marca Goalzero que permiten la generación de una energía limpia 
al pequeño usuario, sin que esto implique una alta inversión. 
1.6.2  Plan de desarrollo 
 
 Departamental: 
El departamento de Risaralda rico en diversidad natural, es apto para la 
venta de paneles solares ya sea con fines domésticos o agrícolas debido a 
la gran cantidad de fincas en sus zonas aledañas. 
 
 Nacional: 
El mercado de energías limpias, en este caso por energia solar es un 
segmento relativamente nuevo en el país. Este proyecto pretende fortalecer 
el sector y brindar una independencia energética a los usuarios. 
1.6.3 Conceptos y teorías 
 Mercado: Lugar geográfico (físico o virtual) donde converjan oferentes y 
demandantes, bienes y servicios, precio único e intercambio. 
 Oferta: Cantidad de bienes y/o servicios que están expuestos o dispuestos 
en el mercado al poder del público, en un momento determinado. 
 Demanda: Cantidad de bienes y/o servicios que son solicitados o retirados 
del mercado, una persona, familia o sociedad en un momento determinado. 
 Comercialización: Son las operaciones, actividades o movimientos que 
realizan tanto oferentes y demandantes para lograr el intercambio que les brinde el 
mayor grado de satisfacción. 
 Precio: Valor monetario que se le da al producto al momento de salir al 
mercado. 
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 Agente del fabricante: Intermediario que vende las líneas de productos 
relacionados pero no competitivos para varios fabricantes. Cuenta generalmente 
con un territorio protegido y rara vez posee inventarios o toma el título de los 
bienes que vende. 
 Agente intermediario mayorista: Persona que desarrolla las tareas de 
mayoreo, pero no adquiere el titulo de los productos que maneja. 
 Agente vendedor: Mayorista que comercia con los productos de un 
fabricante y controla las decisiones de fijación de precios y los gastos de 
promoción. 
 Alianza estratégica (Strategic alliance): Acuerdo cooperativo entre 
empresas de negocios a mediano y largo plazo. 
 Análisis del punto de equilibrio: Evaluación financiera del potencial de 
ganancia de precios alternativos. 
 Apalancamiento: Estrategias relativas a la composición de deuda y capital 
para financiar los activos. Se aplica a la razón resultante de dividir el pasivo entre 
el capital contable. 
 Aranceles: Publicaciones que indican las tasas de envío de diferentes 
productos. También se refieren a los impuestos asignados a bienes de 
importación. 
 Área de libre comercio: Forma simple de integración entre diversos países. 
Desaparecen los aranceles interiores pero cada país sigue teniendo su propio 
arancel para con terceros países. 
 Articulo de propaganda o líder: Producto que se anuncia a un precio 
deliberadamente bajó para atraer clientela a la tienda. 
 Canal de distribución: El camino seguido por el producto, a través de los 
intermediarios, desde el productor al consumidor final. 
 Consumidor innovador: Aquel que es de los primeros en aceptar y utilizar 
productos y servicios nuevos. 
 Detallista: Persona o compañía perteneciente a una cadena de mercadeo 
que vende productos directamente al consumidor final. 
 Diferenciación de marca: Grado en que una marca consigue establecer una 
imagen y atributos funcionales que la diferencia, positivamente de otras marcas. 
 Difusión: Proceso por el que los consumidores aceptan productos nuevos. 
Comienza con la aceptación de éstos por los innovadores y prosigue con los 
adoptadores iniciales, la mayoría temprana, la mayoría tardía y los rezagados. 
 Diseño de la investigación: Plan global que se aplica para implantar un 
proyecto de investigación de mercado. 
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 Encuesta: Estudio de investigación de mercado que se desarrolla 
preguntándoles a los participantes asuntos concretos. Tiene la finalidad de 
conseguir información sobre actitudes, motivos y opiniones. Esta clase de estudios 
se efectúan en visitas personales, por teléfono o por correo. 
 Intermediario: Individuo o empresa que opera entre el productor y el 
consumidor, en el proceso comercial. 
 Energía renovable: Se denomina energía renovable a la energía que se 
obtiene de fuentes naturales virtualmente inagotables, ya sea por la inmensa 
cantidad de energía que contienen, o porque son capaces de regenerarse por 
medios naturales. Entre las energías renovables se cuentan la hidroeléctrica, 
eólica, solar, geotérmica, mareomotriz, la biomasa y los biocombustibles. 
 Panel solar: Un panel solar es un módulo que aprovecha la energía de la 
radiación solar. El término comprende a los colectores solares utilizados para 
producir agua caliente (usualmente doméstica) y a los paneles fotovoltaicos 
utilizados para generar electricidad. 
 
1.7 Marco metodológico 
En este capítulo se presenta la metodología que permitió desarrollar el presente 
trabajo. Se muestran aspectos como el tipo de investigación, las técnicas y 
procedimientos que fueron utilizados para llevar a cabo dicha investigación. 
1.7.1  Tipo de investigación. 
De acuerdo con el problema referido a la comercialización de los productos de la 
marca Goalzero, la investigación es de tipo exploratoria, puesto que su objetivo es 
medir la naturaleza general de un fenómeno. Un estudio exploratorio se realiza 
cuando una situación es desconocida o el problema de investigación ha sido poco 
estudiado. Se utiliza para investigar sobre áreas y temas desde nuevas 
perspectivas, servirá para saber cómo se ha estudiado determinada situación. 
Estos estudios brindan un panorama más amplio de una situación con variables 
desconocidas, a partir de las cuales se desprenden estudios en investigaciones. 
 
Este proyecto está basado en un estudio exploratorio; consistirá en investigar 
algunos aspectos cualitativos del mercado, como la percepción del cliente, acerca 
de la energía renovable a través de paneles solares. Además de recolectar 
información que sea útil y confiable para conocer la viabilidad del proyecto y tener 
un respaldo confiable. De esta manera se desarrolla un soporte para crear el plan 
de negocios. 
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En atención a esta modalidad de investigación, se introdujeron 2 fases en el 
estudio, a fin de cumplir con los requisitos involucrados en una investigación de 
tipo exploratoria. En la primera de ellos inicialmente se desarrollo una evaluación 
en los posibles clientes de la marca Goalzero en la ciudad de Pereira, a fin de 
determinar la aceptación del producto. En la segunda fase del proyecto y 
atendiendo a los resultados de la evaluación se presentaron las propuestas sobre 
creación de empresa, y todo lo competente a la importación de la marca. 
1.7.2 Diseño de la investigación. 
El estudio propuesto se adecuo a los propósitos de la investigación no 
experimental, ya que este diseño de investigación no manipula las variables 
deliberadamente; esto significa observar fenómenos tal y como se dan en su 
contexto natural. Este proyecto desarrollara este diseño porque se pretende 
conocer las percepciones del mercado, sin alterar ninguna de las variables 
existentes en el contexto. 
 
Al determinar que no es experimental el diseño, se elige que será transversal, ya 
que recolectan datos en un solo momento, en un tiempo único. Su propósito es 
describir variables y analizar su interelacion en un momento dado. Este proyecto 
será transversal porque solo se aplicara una vez el instrumento para recolectar la 
información, con el fin de cumplir la propuesta. 
 En función  de los objetivos definidos en el presente estudio, donde se planteo la 
comercialización de un producto. 
1.7.3 Selección de la muestra 
La selección de la muestra se definió de la siguiente manera: 
 
 Personas pertenecientes a los estratos 4, 5 o 6, entre los 13 y 50 años de 
edad, que vivan en la ciudad de Pereira. 
 
La muestra será probabilística porque todos los elementos tienen la probabilidad 
de ser elegidos. El tamaño de la muestra se determino en base a un censo. Esto 
se debe al tipo de investigación que se va a realizar, casi todas las personas 
necesitan de energía eléctrica para llevar a cabo sus labores diarias, o poseen 
dispositivos eléctricos. La encuesta se aplico a 50 personas. 
1.7.4 Recolección de los datos 
Esta etapa consiste en recolectar los datos que sean pertinentes a la 
investigación: 
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Se selecciono un cuestionario como instrumento de recolección de los datos. La 
encuesta se repartirá a 30 personas que cumplan con los requisitos previamente 
mencionados en la selección de la muestra. 
 
1.8 Términos de referencia 
La realización del proyecto implica el desarrollo de: 
 
 Marco general y metodológico (MGM) 
 Estudio de mercadeo y comercialización (EMC) 
 Estudio de tamaño y localización (ETL) 
 Estudio de ingeniería (EI) 
 Aspectos legales y administrativos (ALA) 
 Estudio de inversiones y financiamiento (EIF) 
 Presupuesto de ingresos y costos (PIC) 
 Evaluación (EVAL) 
 Resumen conclusiones y recomendaciones (RCR) 
 
1.9 Calendario de desarrollo 
 
Tabla 1. Cronograma de actividades. 
  ENERO FEBRERO MARZO 
Actividad 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
Marco general y metodológico (MGM)                         
Estudio de mercado y comercialización (EMC)                         
Estudio de tamaño y localización (ETL)                         
Estudio de ingeniería (EI)                         
Aspectos legales y administrativos (ALA)                         
Estudio de inversiones y financiamiento (EIF)                         
Presupuesto de ingresos y costos (PIC)                         
Fuente: Elaboración propia. 
 
1.10 Generalidades del área 
Pereira es una ciudad y municipio de la República de Colombia, capital del 
departamento de Risaralda. Es la ciudad más poblada de la región del Eje cafetero 
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cuenta con más de 490.000 habitantes y conforma el área metropolitana del centro 
occidente, junto con los municipios de Dosquebradas y La Virginia. Está ubicada 
en la región centro-occidente del país, en el valle del río Otún en la Cordillera 
Central de los Andes colombianos. 
Como capital del departamento de Risaralda, Pereira alberga las sedes de la 
Gobernación de Risaralda, la Asamblea Departamental, el Tribunal 
Departamental, el Área Metropolitana y la Fiscalía General. También se asientan 
en ella numerosas empresas públicas e instituciones y organismos del estado 
colombiano. 
El área municipal es de 702 km²; limita al norte con los municipios de La Virginia, 
Marsella y Dosquebradas, al noreste con Santa Rosa de Cabal y al este con el 
departamento del Tolima, al sur con los departamentos de Quindío y Valle del 
Cauca, al oeste con el municipio de Balboa y el departamento del Valle del Cauca. 
Pereira se encuentra sobre la cordillera central, sobre el valle del río Otún, y parte 
del valle del río Cauca, Pereira al igual que muchas ciudades Colombianas, posee 
zonas altas de difícil acceso o partes planas o poco empinadas, las calles de la 
ciudad se hacen conforme al relieve de la zona, caso tal como la Avenida el Río 
que cruza el valle del río Otún, por lo cual posee pocas elevaciones pero sí varias 
ondulaciones laterales. 
La mayor parte del territorio municipal corresponde al relieve escarpado de la 
Cordillera Central. Entre los accidentes orográficos se destacan los nevados del 
Quindío, del Ruiz y Santa Isabel, situados en los límites con los departamentos de 
Quindío, Caldas y Tolima respectivamente. Igualmente cuenta con otros 
accidentes como Santa Bárbara, también conocido como el Alto del Nudo. El 
sistema hidrográfico del municipio comprende los ríos Cauca, Barbas, La Vieja, 
Otún y Consota, con sus numerosos afluentes. Por lo quebrado de su relieve, 
goza de variedad de climas, presentando los siguientes pisos térmicos: cálido, 60 
km²; medio, 367 km²; frío, 70 km² y páramo, con 107 km². 
El clima de Pereira oscila entre los siguientes tópicos: Clima cálido el 9.9 %, clima 
medio el 60.7 %, clima frío el 11.5%, páramo 17.7%, su precipitación media anual 
es de 2.750 mm. 
El territorio Pereirano que se extiende principalmente de oriente a occidente, 
brinda a la ciudad diferentes climas dentro de esta, tal es el caso, de los 
corregimientos de caimalito y cerritos al occidente de la ciudad, en cercanías al rió 
Cauca, su temperatura se acerca a los 30 grados, mientras que al otro extremo se 
encuentra la vereda la julita, en donde también se encuentra la Universidad 
Tecnológica de Pereira, que debido al territorio ocupado por bosques principales y 
secundarios, es una de las zonas más frías de la ciudad, además de la alta 
humedad. 
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Esta característica climática y la conformación de los suelos, brinda también una 
variedad en la cobertura vegetal y paisajística, potenciando el municipio de Pereira 
con una de las biodiversidades más ricas de la nación. No obstante, la ciudad se 
presenta como zona de alta vulnerabilidad sísmica por el tipo de suelos que la 
conforman y por las fallas geológicas que la atraviesan. Su temperatura media es 
de 22 grados centígrados. 
El municipio de Pereira cuenta con una economía diversificada en su estructura 
económica, el sector primario representa el 5.7% del producto interno, el sector 
secundario muestra un peso relativo de 26.2% en el municipio y el sector terciario 
es el más representativos con una magnitudes de 68.1%. El PIB de Pereira creció 
3.7% en el año 2004, sin duda este año fue exitoso donde varios hechos 
reactivaron la economía, como el programa bandera del gobierno nacional <la 
seguridad democrática>, mayor fluidez del sistema financiero, <microcrédito>, las 
remesas enviadas de compatriotas residentes en el exterior que tienen un impacto 
importante en el consumo, lo anterior acompañado de mejores precios del 
petróleo, carbón, níquel, incluso café. Estos acontecimientos se reflejaron en el 
incremento tanto en la oferta como en la demanda de bienes y servicios. 
La agricultura municipal es diversificada tiene alrededor de 35 tipos de cultivo de 
los cuales el 70% corresponde a cultivos permanentes, el 8% son cultivos anuales 
y el 22% corresponden a los transitorios a pan coger, pero a su vez el valor 
agregado se concentra en el café. Las actividades pecuarias vienen ganando 
importancia. La industria manufacturera se destaca en que las actividades de 
confecciones, empresas muy importantes como Ingenio Risaralda, INCOCO, Two 
Life Jeans, Kosta Azul, Pentagrama, Urbanxs Jeans, Gino Pascalli, Arturo Calle,El 
Palacio de la Ropa, así lo demuestran, otras como D´Moda, Calzados NIVI y 
Boomerang; empresas con presencia nacional como Frisby, La Lucerna, Ponkes, 
Sayonara, Productos la Niña, Maxticafe, Juancamole, Cafe Marical, Aluminios de 
Colombia, Flota Occidental, Audifarma, Busscar, Suzuki Colombia, AYCO Motos, 
entre otras nacidas en Pereira como Cable Unión (Difunta), Publik y la segunda 
empresa de Telecomunicaciones más grande del país, Media Commerce, son 
algunos ejemplos de empresas de tecnología de cobertura nacional. 
La ciudad cuenta con centros logísticos importantes tales como el de Servientrega 
de Logística Internacional, El nuevo mega centro logístico ubicado en 
Dosquebradas, la central de TCC y la más reciente de DEPRISA. 
Empresas como AVESCO con Pimpollo y su planta procesadora, así como las 
granjas avícolas, NESTLE y la fábrica de galletas, centro logístico de Alpina, 
Kimberly Clark con Colpapel donde se producen los cuadernos Scribe, Fabrica de 
Hilos (Coats Cadena). El comercio es la segunda actividad generadora de empleo, 
Pereira viene adelantando un proceso vertiginoso en su comercio formal, una 
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parte importante se encuentra ya en centros comerciales (Alcides Arévalo, Bolívar 
Plaza, Lago Plaza, Novacentro, Parque Arboleda, Pereira Plaza, Victoria, 
Unicentro, entre otros) donde existe una gran variedad de productos y servicios lo 
cual puede verse en el corto plazo como exitoso. 
A su vez hacen presencia multinacionales como Carrefour con un Hipermercado y 
una tienda más pequeña en Unicentro, el Éxito con otro Hipermercado y cuatro 
más de esta firma en el Centro, en el municipio de Dosquebradas, en el sector de 
Cuba y en Parque Arboleda, Megacentro de la Construcción Home Center, 
Hipermercado Alkosto, Hipermercado Makro. 
En menos de un año McDonalds hace apertura de 3 restaurantes y un centro de 
postres, también llega a la ciudad la importante empresa Cinemark con las más 
modernas salas de cine en el eje cafetero, 6 en Parque Arboleda y 4 en Unicentro. 
Los inversionistas Chilenos creen en la región y compran el proyecto Centro 
comercial Alameda, quien luego pasa a llamarse Parque Arboleda, de la firma 
Parque Arauco quienes son los constructores de centros comerciales más grandes 
en el cono sur, en este Mall, su almacén ancla será Falabella y muchas otras 
reconocidas marcas que le darán la importancia que merece Pereira después de 
figurar por varios meses como la ciudad con más desempleo en el 2010 en 
Colombia. 
Por el lado de los hoteles en el último tiempo se han construido varios 
establecimientos localizados en el centro de Pereira, lo cual puede interpretarse 
como una expansión de visitantes a la ciudad por diferentes motivos, generando 
valor agregado en diferentes sectores. Pereira cuenta con el primer hotel del Eje 
Cafetero con Cinco estrellas, el Abadía Plaza, y el más moderno centro de 
exposiciones y convenciones de la región, Expofuturo. 
La construcción pasa por un nuevo ciclo de expansión, el municipio ha ejecutado y 
ejecuta obras de envergadura en obras civiles que han dado una nueva apariencia 
a la ciudad, también las instalaciones y obras de redes de acueducto, gas, y 
telecomunicaciones, además de la conservación y nuevos desarrollos de su malla 
vial ubican a Pereira como un municipio competitivo frente a otros regiones del 
país. 
El sector servicios juega un papel clave en la generación de valor agregado, 
beneficiando a la población de municipios cercanos, esto se debe a localización de 
empresas de servicios en su área urbana basado en su ubicación geográfica, de 
otra parte la zona rural es cercana a la capital que permite de manera fácil el flujo 
comercial de bienes y servicios 
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1.11 Marco legal y jurídico 
El proceso de INTERNACIONALIZACION de la economía, ha significado para el 
Comercio Exterior colombiano un cambio profundo. Con la Ley Marco de 
Comercio Exterior, Ley 7a. de enero 16 de 1991, se creó el Consejo Superior de 
Comercio Exterior, el Ministerio de Comercio Exterior y el Banco de Comercio 
Exterior, así mismo, se reorganizaron las entidades del sector, entre ellas el 
Instituto Colombiano de Comercio Exterior - INCOMEX. La Ley Marco estableció 
los criterios generales de política de Comercio Exterior, algunos de sus objetivos 
son: 
- Impulsar la internacionalización de la economía colombiana para lograr un ritmo 
creciente y sostenido de desarrollo. 
- Impulsar la modernización y la eficiencia de la producción local, para mejorar su 
competitividad internacional y satisfacer adecuadamente las necesidades del 
consumidor. 
- Apoyar y facilitar la iniciativa privada y la gestión de distintos agentes 
económicos en las operaciones de comercio exterior. 
- Coordinar las políticas en materia de comercio exterior con las políticas 
arancelaria, cambiaria y fiscal. 
En desarrollo de estos objetivos, se han venido tomando medidas tendientes a 
profundizar el proceso de integración económica, ejemplo de ello los Acuerdos de 
Complementación Económica con Chile y Argentina, el programa de desgravación 
entre los países miembros del Acuerdo de Cartagena, el Tratado de Libre 
Comercio entre Colombia, Venezuela y México ( G-3 ), el Acuerdo sobre Comercio 
y Cooperación Económica y Técnica con los países del CARICOM ( Mercado 
Común del Caribe ) y los Acuerdos de Alcance Parcial con Panamá y Cuba, así 
como los avances obtenidos en las negociaciones de un Acuerdo de Libre 
Comercio entre Colombia, Venezuela y el Mercado Común Centroamericano y el 
Acuerdo de Complementación Económica que se adelanta entre la Comunidad 
Andina y el Mercosur ( Argentina, Brasil, Paraguay y Uruguay ). 
Por otro lado, se ha desarrollado una reestructuración económica del país, 
comprendiendo entre otros el sector laboral, el régimen cambiario, la infraestuctura 
vial, férrea y portuaria y el sistema financiero, medidas que han favorecido las 
operaciones de importación en los siguientes aspectos:  
- Se ha eliminado casi en su totalidad la lista de productos sometidos al régimen 
de licencia previa. En ella se mantienen los insumos utilizados en el 
procesamiento de drogas que produzcan dependencia física o síquica, productos 
controlados por razones de seguridad nacional, los bienes usados, imperfectos, 
reconstruidos, o saldos de inventario.  
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- El trámite de una solicitud de importación bajo el régimen de licencia previa, le 
toma al Comité de Importaciones aproximadamente tres días hábiles.  
- Se disminuyó progresivamente la sobretasa aplicada a las importaciones hasta 
alcanzar un nivel del 5%, unificándose con el gravamen arancelario a partir de 
febrero de 1992.  
- Se disminuyeron los niveles porcentuales de gravamen arancelario, excepto para 
los automóviles ( 35% ). El nivel máximo actualmente es del 20 % para bienes 
manufacturados que tienen producción nacional.  
- Mediante la exención del gravamen arancelario y/o la exclusión del IVA, se han 
estimulado las importaciones de bienes de capital, de materias primas para la 
industrias farmacéutica y de fertilizantes, las que se realicen para los sectores de 
salud y educación, las destinadas para la industria de la pesca y al mejoramiento 
del medio ambiente.  
- El desarrollo de la Ley 9a. de enero 17 de 1.991, denominada reforma cambiaria, 
ha facilitado las operaciones que deben realizar los importadores, las cuales 
pueden efectuarse directamente a través de los intermediarios financieros 
autorizados por el Banco de la República.  
- A nivel de las entidades de comercio exterior, se viene laborando en la 
racionalización y agilización de los procedimientos administrativos.  
Claro ejemplo de estos procesos son principalmente:  
1. Disminución en los tiempos de estudio de las importaciones que siguen el 
régimen de licencia previa y de libre importación. 
2. Agilización y unificación de los procedimientos relacionados con los Sistemas 
Especiales de Importación - Exportación, modernizando además éste mecanismo 
dándole cabida a los programas de repuestos. 
3. Instalación en la Regional del INCOMEX en Santafé de Bogotá, de una oficina 
del Instituto Nacional de Vigilancia de Alimentos y Medicamentos " INVIMA", con el 
objeto de que allí se expida el Vo Bo requerido para la importación de algunos 
bienes. 
4. Simplificación y agilización de los trámites de aduana y de pago de los tributos 
aduaneros. 
5. Eliminación de los trámites previos al registro de importación para algunos 
productos ante entidades como la Aeronaútica Civil, el Ministerio de 
comunicaciones y el Instituto Colombiano Agropecuario. 
Finalmente, con el objeto de impedir que la falta de control en las importaciones 
cause daño al productor nacional y se constituya en fuente de competencia 
desleal y de lavado de activos, el Gobierno Nacional ha expedido las siguientes 
normas que permiten al INCOMEX intervenir directamente en favor de la 
competencia leal: 
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Decreto 299/95: " Estatuto Antidumping": El cual permite restablecer las 
condiciones de competencia distorsionadas por el dumping o los subsidios.  
Decreto 809/94: Permite la aplicación de cláusulas de salvaguardia, que son 
medidas de carácter excepcional y transitorio que se aplican temporalmente con el 
fin de impedir que altos volúmenes de importación causen perjuicio grave a una 
rama de la producción nacional. 
Ley 383/97: Permite al INCOMEX verificar la información de las solicitudes de 
licencia o de registro de importación, cuando exista diferencia entre el precio 
declarado y los precios oficiales o de referencia, postergando el trámite de la 
solicitud.  
Decreto 152/98. Establece el procedimiento y criterios para la adopción de 
medidas de Salvaguardia General, Salvaguardia de Transición para los productos 
del Acuerdo sobre textiles y el vestido y, Salvaguardia Especial para productos 
agropecuarios.  
Circulares Externas del INCOMEX Nos. 81 y 95 de julio 16 y agosto 15 de 1997: 
Control de precios 
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2 ESTUDIO DE MERCADO Y COMERCIALIZACIÓN 
 
2.1 Identificación del producto 
Goalzero ofrece productos que permiten al usuario recolectar y almacenar energía 
solar. Para tal labor emplea paneles solares de última tecnología mono-cristalina, 
hechos a partir de cristales de silicio con una vida útil de 10-30 años, y que a 
diferencia de tecnologías antiguas como los paneles poly-cristalinos, logran aun 
almacenar energía  en las condiciones más oscuras. 
Los paneles de Goalzero se realizan cortando laminas muy finas o discos de 
barras de silicio que han sido obtenidas de un solo cristal. Las obleas se procesan 
entonces en las células individuales que están conectados juntos en dos capas. La 
carga inferior de silicio está cargada positivamente y la capa superior de silicio 
está cargada negativamente. 
 
2.2   Objetivos del estudio de mercados 
 Identificar los productos de la marca Goalzero. 
 Cuantificar la oferta y la demanda actual y futura en la ciudad de Pereira 
para los productos de la marca Goalzero. 
 Diseñar una estrategia de comercialización de los productos Goalzero en la 
ciudad de Pereira. 
 Determinar la oferta y demanda potencial del producto en el mercado 
 
2.3  Identificación del área de influencia. 
El área de los proveedores corresponde a Estados Unidos de América, 
específicamente el estado de Florida-Miami, desde donde serán comprados los 
productos de la marca Goalzero a un distribuidor oficial de la marca, y 
posteriormente serán importados a Colombia para ser ofrecidos en la ciudad de 
Pereira que por consiguiente se convierte en el área de demanda y oferta. 
2.4 Metodología. 
La recolección de información será realizada a través de una encuesta dirigida a  
30 personas pertenecientes a los estratos 4, 5 o 6, entre los 13 y los 50 años de 
edad en la ciudad de Pereira; mientras que para la obtención de la información 
sobre los antecedentes, respecto a todo lo referente a la marca Goalzero, se 
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empleara la página oficial de la marca y buscadores en internet como Google que 
brinden un acceso rápido a la información. 
Durante el desarrollo del trabajo, las proyecciones incluirán diferentes criterios 
como análisis de las tasas de crecimiento, análisis de tendencias e índices de 
elasticidad. 
Al final de estos análisis se espera que se cumpla un supuesto optimista donde se 
concluya que el plan de negocios para la comercialización de los productos 
Goalzero en la ciudad de Pereira sea viable. 
 
A continuación se presenta la encuesta empleada para recopilar información del 
segmento de clientes elegidos: 
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ENCUESTA 
 
Esta encuesta  va dirigida a los que se piensa serán los clientes  potenciales 
buscando tener un conocimiento objetivo de la aceptación del  producto en el 
mercado. 
 
 
1. ¿Ha oído hablar de los paneles fotovoltaicos (solares)? 
 
SI____      NO____ 
 
2. ¿Le interesa reducir el consumo de energía eléctrica, y por tanto, los costos 
de la prestación del servicio? 
 
SI____     NO____ 
3. ¿Alguna vez ha necesitado cargar dispositivos electrónicos y no ha tenido 
como hacerlo? 
 
SI____     NO____ 
 
4. ¿Está consciente del impacto ambiental que genera el uso de energía 
eléctrica convencional, y que el uso de energía renovable (paneles solares) 
ayudaría a contrarrestarlo? 
 
SI____     NO____ 
 
5. ¿Qué tan dependiente es usted de dispositivos que requieren el uso de 
energía eléctrica? (siendo 1 no dependiente y 5 muy dependiente) 
 
1___ 
2___ 
3___ 
4___ 
5___ 
 
6. ¿Qué dispositivos electrónicos le interesaría cargar o utilizar con paneles 
solares? 
 
___Celular, MP3, Tableta, GPS, Lampara, Bateria AA, Bateria AAA 
___Laptop, Camara 
___TV, Refrigerador, Multiples laptops, Congelador 
___Todas las anteriores 
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7. Con el uso de paneles solares usted puede independizarse del servicio de 
energía eléctrica convencional. Si considera que su inversión será recuperada y 
que los paneles solares tienen una vida útil de 30 años. ¿Le interesaría 
implementar esta tecnología? 
 
SI____     NO____ 
 
8. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por un panel solar portátil que le permita 
cargar sus dispositivos electrónicos personales en cualquier lugar? 
 
___100.000 – 200.000 
___200.000 – 400.000 
___400.000 – 600.000 
___600.000 – 800.000 
___800.000 – 1’000.000 
 
9. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por un panel solar portátil que alimente 
los electrodomésticos de su casa? 
 
___1’000.000 – 1’500.000 
___1’500.000 – 2’000.000 
___2’000.000 – 4’000.000 
___4’000.000 – 6’000.000 
 
10. ¿Conoce alguna marca de paneles solares que sea ofrecida en Pereira? 
 
SI____   ¿Cuál?________ ______       NO____ 
 
 
GRACIAS POR SU COLABORACION!!!!!!!!     
 
 
 
 
 
Dadas las características del producto objeto de investigación se eligió el 
muestreo por CONVENIENCIA, que  facilita la selección de la muestra (no 
requiere cálculos matemáticos de ella) y la recolección de la información en 
lugares estratégicos de la ciudad de Pereira. 
Unidad de observación: personas que demandan energía para sus dispositivos 
electrónicos entre los estratos 4, 5 y 6. 
Población objetivo: personas que habitan en la ciudad de Pereira que tienen un 
consumo habitual de energía para sus dispositivos electrónicos. 
Unidad de muestreo: 30 personas pertenecientes a la comunidad universitaria de 
la Universidad Tecnológica de Pereira. 
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2.5 Análisis de la información 
1. ¿Ha oído hablar de los paneles fotovoltaicos (solares)? 
 
SI____     NO____ 
 
Tabla 2. Número de personas que han oído hablar de paneles fotovoltaicos. 
  
N° DE 
PERSONAS 
SI 30 
NO 0 
FUENTE: Trabajo de campo. 
Grafico 1. Número de personas que han oído hablar de paneles fotovoltaicos. 
 
FUENTE: Trabajo de campo. 
 
 
 
 
Del total de la población encuestada, el 100% respondió si haber escuchado 
hablar sobre el tema de los paneles fotovoltaicos, lo que significa que todos 
conocen la tecnología o tienen algún referente u opinión respecto al tema. 
 
 
 
2. Estudio de Mercado y Comercialización. 
32 
 
2. ¿Le interesa reducir el consumo de energía eléctrica, y por tanto, los 
costos de la prestación del servicio? 
 
 
SI____     NO____ 
Tabla 3.  Número de personas interesadas en reducir el consumo de energía 
eléctrica. 
  
N° DE 
PERSONAS 
SI 30 
NO 0 
 
FUENTE: Trabajo de campo. 
Grafico 2. Número de personas interesadas en reducir el consumo de energía 
eléctrica. 
 
FUENTE: Trabajo de campo 
 
El grafico anterior muestra que el total de las personas encuestadas están 
interesadas en reducir el consumo de energía, lo que indica que pueden estar 
interesados en adoptar alguna medida para lograrlo, y una de estas opciones es la 
adquisición de paneles solares. 
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3. ¿Alguna vez ha necesitado cargar dispositivos electrónicos y no ha 
tenido como hacerlo? 
 
SI____     NO____ 
 
Tabla 4.  Número de personas que alguna vez han necesitado cargar 
dispositivos electrónicos y no ha tenido como hacerlo. 
  
N° DE 
PERSONAS 
SI 30 
NO 0 
 
FUENTE: Trabajo de campo. 
Grafico 3. Número de personas que alguna vez han necesitado cargar 
dispositivos electrónicos y no ha tenido como hacerlo. 
 
FUENTE: Trabajo de campo. 
 
De un total de 30 personas encuestadas, el 100% respondió haber necesitado 
alguna vez cargar un dispositivo electrónico y no haber tenido como hacerlo, lo 
que simboliza una necesidad por parte del mercado de algún método de cargar 
estos dispositivos donde no existan fuentes eléctricas. 
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4. ¿Está consciente del impacto ambiental que genera el uso de energía 
eléctrica convencional, y que el uso de energía renovable (paneles solares) 
ayudaría a contrarrestarlo? 
 
SI____     NO____ 
Tabla 5. Número de personas que están conscientes del impacto ambiental 
que genera el uso de energía eléctrica convencional. 
  
N° DE 
PERSONAS 
SI 30 
NO 0 
 
FUENTE: Trabajo de campo. 
Grafico 4. Número de personas que están conscientes del impacto ambiental 
que genera el uso de energía eléctrica convencional. 
 
FUENTE: Trabajo de campo. 
De un total de 30 personas encuestadas, el 100% de estos está consciente del 
impacto ambiental que genera el uso de energía eléctrica convencional. Esto 
indica que la opción de acudir a energías limpias y renovables como el caso de 
paneles solares seria una iniciativa ideal para cuidar el medio ambiente. 
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5. ¿Qué tan dependiente es usted de dispositivos que requieren el uso 
de energía eléctrica? (siendo 1 no dependiente y 5 muy dependiente) 
1___ 
2___ 
3___ 
4___ 
5___ 
Tabla 6. Dependencia de dispositivos que requieren energía eléctrica. (Siendo 
1 no dependiente y 5 muy dependiente) 
 
N° DE 
PERSONAS 
1 0 
2 1 
3 5 
4 15 
5 9 
 
FUENTE: Trabajo de campo. 
Grafico 5. Dependencia de dispositivos que requieren energía eléctrica. (Siendo 
1 no dependiente y 5 muy dependiente) 
 
FUENTE: Trabajo de campo. 
 
Del total de 30 personas encuestadas, existe un 3% que es poco dependiente de 
los dispositivos electrónicos, un 17% medianamente dependiente, un 50% 
dependiente y un 30% muy dependiente de los dispositivos electrónicos. 
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6. ¿Qué dispositivos electrónicos le interesaría cargar o utilizar con 
paneles solares? 
___Celular, MP3, Tableta, GPS, Lampara, Bateria AA, Bateria AAA 
___Laptop, Camara 
___TV, Refrigerador, Multiples laptops, Congelador 
___Todas las anteriores 
Tabla 7. Número de personas que están interesadas en cargar dispositivos 
electrónicos utilizando paneles solares. 
 
N° de 
personas 
Celular, MP3, Tableta, GPS, Lampara, Bateria AA, 
Bateria AAA 1 
Laptop, Camara 5 
TV, Refrigerador, Multiples laptops, Congelador 4 
Todas las anteriores 20 
 
FUENTE: Trabajo de campo. 
Grafico 6. Número de personas que están interesadas en cargar dispositivos 
electrónicos utilizando paneles solares. 
 
FUENTE: Trabajo de campo. 
Del total de encuestados, existe un 3% interesado en cargar pequeños 
dispositivos, un 17% interesado en cargar cámaras y laptops, un 13% interesado 
en cargar dispositivos mas grandes como refrigeradores y tvs y un 50% interesado 
en cargar todos los dispositivos mencionados con paneles solares. 
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7. Con el uso de paneles solares usted puede independizarse del servicio 
de energía eléctrica convencional. Si considera que su inversión será 
recuperada y que los paneles solares tienen una vida útil de 30 años. ¿Le 
interesaría implementar esta tecnología? 
 
SI____     NO____ 
Tabla 8. Número de personas interesadas en implementar el uso de paneles 
solares. 
  
N° DE 
PERSONAS 
SI 30 
NO 0 
FUENTE: Trabajo de campo. 
Grafico 7. Número de personas interesadas en implementar el uso de paneles 
solares. 
 
FUENTE. Trabajo de campo. 
 
El 100% de los encuestados está interesado en implementar el uso de paneles 
solares con fin de independizarse del servicio de energía eléctrica convencional, 
mas aun sabiendo que la inversión será recuperada. 
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8. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por un panel solar portátil que le 
permita cargar sus dispositivos electrónicos personales en cualquier lugar? 
___100.000 – 200.000 
___200.000 – 400.000 
___400.000 – 600.000 
___600.000 – 800.000 
___800.000 – 1’000.000 
Tabla 9. Número de personas dispuestas a pagar determinado valor por un 
panel solar para cargar dispositivos electrónicos personales. 
 
N° de 
personas 
100000 - 200000 1 
200000 - 400000 2 
400000 - 600000 8 
600000 - 800000 12 
800000 - 
1000000 7 
 
FUENTE: Trabajo de campo. 
Grafico 8. Número de personas dispuestas a pagar determinado valor por un 
panel solar para cargar dispositivos electrónicos personales. 
 
 
FUENTE: Trabajo de campo. 
Según el grafico anterior, el 3% de los encuestados están dispuestos a pagar 
entre $100.000 y $200.000 por un panel solar portátil que le permita cargar sus 
dispositivos, el 7% estaría dispuesto a pagar entre $200.000 y $400.000, el 23% 
entre $800.000 y $1`000.000, el 27% entre $400.000 y $600.000, y la mayoría de 
los encuestados con un 40% estarían dispuestos  a pagar entre $600.000 y 
$800.000. 
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9. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por un panel solar portátil que 
alimente los electrodomésticos de su casa? 
 
___1’000.000 – 1’500.000 
___1’500.000 – 2’000.000 
___2’000.000 – 4’000.000 
___4’000.000 – 6’000.000 
Tabla 10. Número de personas dispuestas a pagar determinado valor por un 
panel solar para alimentar electrodomésticos. 
 
N° de 
personas 
1’000.000 – 
1’500.000 0 
1’500.000 – 
2’000.000 2 
2’000.000 – 
4’000.000 9 
4’000.000 – 
6’000.000 19 
FUENTE: Trabajo de campo. 
Grafico 9. Número de personas dispuestas a pagar determinado valor por un 
panel solar para alimentar electrodomésticos. 
 
FUENTE: Trabajo de campo. 
 
Este grafico en resumen muestra que la mayoría de los encuestados en un 63% 
estarían dispuestos a pagar entre $4`000.000 y $6`000.000. 
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10. ¿Conoce alguna marca de paneles solares que sea ofrecida en 
Pereira? 
 
SI____   ¿Cuál?________ ______       NO____ 
 
Tabla 11. Número de personas que conocen alguna marca de paneles solares 
que sea ofrecida en Pereira. 
  
N° DE 
PERSONAS 
SI 0 
NO 30 
 
FUENTE: Trabajo de campo. 
Grafico 10. Número de personas que conocen alguna marca de paneles solares 
que sea ofrecida en Pereira. 
 
 
FUENTE: Trabajo de campo. 
 
Este grafico enseña que el 100% de los encuestados no conocen alguna marca de 
paneles solares que sea ofrecida en Pereira.  
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Según los resultados de la encuesta, el 100% de los encuestados han escuchado 
hablar sobre el tema de los paneles solares, además de que están interesados en 
reducir el consumo de energía eléctrica y tener un mecanismo que les permita 
recolectar energía y cargar sus dispositivos electrónicos personales siendo 
conscientes de que este mecanismo de carga debe acudir a energía limpia y 
renovable.  
Respecto a que tan dependientes son las personas encuestadas, de dispositivos 
electrónicos, se obtuvo que un 3% es poco dependiente, un 17% medianamente 
dependiente, un 50% dependiente y un 30% muy dependiente. Los últimos 2 
intervalos de un 50% dependiente y un 30% muy independiente, arrojan un 
resultado alentador que apoya y soporta este proyecto de factibilidad. Además de 
que el total de los encuestados está interesado en implementar el uso de paneles 
solares con fin de independizarse del servicio de energía eléctrica convencional, 
mas aun sabiendo que la inversión será recuperada. 
En base a lo anterior, los encuestados están dispuestos  a pagar por un panel 
solar que sea práctico, moderno y de buena calidad cierta suma de dinero, con fin 
de conseguir todos los beneficios y cualidades que están buscando en lo 
anteriormente descrito, con el fin de cargar sus dispositivos electrónicos de 
mediano y pequeño tamaño, como lo son laptops, cámaras, celulares, ipods y 
tablets. La encuesta arroja un resultado de entre $600.00 y $800.000 para el 40% 
de los encuestados, para el 27% de los encuestados un valor entre los $400.000 y 
$600.000, un 23% respondió que estaría dispuesto a pagar entre $800.000 y 
$1.000.000, un 7% pagaría entre $200.000 y $400.000 y el 3% restante de los 
encuestados pagaría entre $100.000 y $200.000. Respecto a la disposición de 
compra de un panel solar que permita alimentar los electrodomésticos del hogar, 
los encuestados respondieron en un 63% que estarían dispuestos a pagar entre 
$4.000.000 y $6.000.000 por este panel solar. 
Realmente los resultados de la encuesta superan todas las expectativas, y brindan 
un excelente arranque a este plan de negocios para comercializar los productos 
de GoalZero, dejando visibles las necesidades de los posibles usuarios y clientes 
de la empresa. 
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2.6 Disponibilidad de los productos 
Los proveedores tienen como origen el estado de Florida, Miami en Estados 
Unidos de América. El precio de sus productos se encuentra publicado en la 
página oficial de Goalzero: 
 
Tabla 12. Precio en dólares de los productos de la marca Goalzero. 
KITS 
PEQUEÑOS 
Guide 10 Plus mobile kit 129.95 us 
Guide 10 Plus adventure 
kit 159.95 us 
KITS 
MEDIANOS 
Escape 150 adventure 
kit 359.95 us 
Escape 150 explore kit 499.95 us 
Escape 150 expedition 
kit 549.95 us 
KITS 
GRANDES 
Extreme 350 adventure 
kit 769.95 us 
Extreme 350 explorer kit 
1069.95 
us 
Yeti 1250 solar 
generator kit 
1999.99 
us 
 
Fuente. Web oficial Goalzero (www.goalzero.com) 
 
El pago de los productos deberá ser realizado de contado, puesto que no se 
realiza ningún tipo de financiación. Una vez los distribuidores confirmen el pago, 
los artículos serán despachados a nombre del comprador a la dirección indicada, 
en este caso una importadora ubicada en la ciudad de Miami, la cual se encargara 
de realizar el proceso de importación a la ciudad de Pereira en cumplimiento de 
las normas y leyes vigentes al respecto.  
 
2.7 Estudio de la oferta 
Debido al desconocimiento de la oferta de paneles solares en el área de influencia 
del proyecto, se  dificulta el proceso de obtención de información sobre el 
comportamiento de las ventas referentes a energías renovables, específicamente 
de paneles solares. Razón por la cual el estudio de la oferta se realizo a través del 
análisis de la competencia, la cual comprende las empresas dedicadas a la 
comercialización y/o producción de artículos que almacenan o recolectan energía 
solar.  
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2.7.1 Análisis de la competencia. 
Actualmente, la principal competencia  está conformada únicamente por 2 
empresas cuyos nombres son ¨Solen Technology¨ y ¨Energía solar de Colombia¨. 
Vale la pena aclarar que estas 2 empresas a pesar de sus variados portafolios, 
tienen un mercado objetivo muy diferente del de la empresa Goalzero, ya que 
buscan suplir necesidades energéticas en un nivel industrial, dejando atrás los 
usuarios comunes y corrientes. 
 
Se investigo a estas dos empresas enfocadas en energías renovables, 
encontrando los siguientes datos: 
 
 Solen Technology (Energia eólica y solar de Colombia) 
SOLEN TECHNOLOGY es una empresa de ingeniería que realiza asesoría, 
consultoría, diseño, gerencia de proyectos, venta, distribución, instalación, 
mantenimiento y soporte de soluciones de energías renovables en Colombia con 
energía solar fotovoltaica, energía eólica y energía solar térmica para aplicaciones 
residenciales, comerciales e industriales. Se encuentra situada en Bogotá-
Colombia y Cartagena-Colombia. 
 
 Energía solar de Colombia 
Energía solar de Colombia es una pequeña empresa que ofrece paquetes 
energéticos a sus clientes de acuerdo a las diferentes necesidades que estos 
requieran cubrir. La empresa se encuentra ubicada en Aguachica Cesar-Colombia, 
y actualmente su producto estrella son los paquetes energéticos que suplen las 
necesidades de las haciendas y fincas de la zona. 
 
Después de haber analizado estas 2 empresas pertenecientes a la competencia, 
que aun así no se encuentran en el departamento de Risaralda, se puede 
observar que estos 2 comercializadores no representan una competencia 
influyente en el mercado, puesto que muchos de estos almacenes tienen una 
trayectoria corta. 
2.7.2 Diferenciación frente a la competencia. 
A diferencia de las otras 2 empresas mencionadas anteriormente, Goalzero no 
tiene como mercado objetivo las grandes superficies, por lo tanto no ofrece 
turbinas eólicas o complejos paneles solares que incluyen inversores, switches, 
celdas de hidrógenos con complicados software que necesitan ser monitoreados 
para su buen desempeño; Goalzero ofrece productos pensados para el cliente 
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común y corriente, para suplir sus necesidades energéticas personales y las de su 
hogar; y lo logra con productos realmente amigables y sencillos de manipular a 
costos demasiadamente bajos. 
 
Los productos de la marca Goalzero poseen una tecnología de punta y única que 
hacen que su manejo e implementación pueda ser realizada hasta por un niño de 
10 años. 
 
2.8 Estudio de la demanda 
El estudio de la demanda se enfoca en  determinar la cantidad de clientes 
potenciales en el área de influencia. La ciudad de Pereira cuenta con una 
población total de 495.000 habitantes, de los cuales se estimo el consumo 
promedio total, y el consumo promedio por persona por artículo de la marca 
Goalzero. 
La proyección de la demanda se baso en los datos ofrecidos por el DANE  
referentes  al porcentaje de crecimiento esperado de los  estratos 4, 5, 6, en los 
años de 2005-2012, ya que la población objetivo o la demanda potencial del 
producto estará representada por estos estratos. 
La población total del departamento de Risaralda se ha estimado en 930.523 y su 
capital con  495.000 habitantes.  Según estadísticas del dane para el 2013  el 
porcentaje de habitantes de estratos 4, 5, 6 es de un 36.5%, y con una  tasa de 
crecimiento para estos estratos es de un 2.43%.1 
Por lo anterior tenemos: 
Tabla 13. Tabla de crecimiento para estratos 4,5 y 6 en la ciudad de Pereira 
No de 
habitantes   
495.000 Habitantes en Pereira 
180675 Estimado estratos 4,5 y 6 
185065 
Estimado estratos 4,5 y 6 con tasa de 
incremento 
FUENTE. Pagina web (www.dane.gov.co) 
                                                          
1
 Poblacion departamento del Risaralda.  Extraído el 20 de mayo de 2012 de  
[VERSIÓN ELECTRÓNICA] http://www.dane.gov.co 
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Con base a lo anterior se realizo una proyección de la demanda de acuerdo a los 
datos ofrecidos por el DANE referentes al porcentaje de crecimiento esperado de 
los estratos, 4, 5, 6 en los años 2010-2015,  nuestra  población objetivo  o 
demanda potencial del producto está representada por estos estratos. 
 
Según el dane el promedio de personas por hogar es de 3,6. Por lo tanto para una 
demanda total en el año 2012 de 180.675 personas, existen 50187 familias. Para 
la elaboración de este trabajo se considero que en promedio una persona por 
hogar entre cada 8 hogares estaría dispuesta a comprar un producto de la marca 
Goalzero, lo que daría una cifra de 6456 posibles demandantes para el año 
presente 2013.. 
Para la proyección de las ventas, se adoptaron las técnicas crecimiento 
geométrica en relación a las recomendaciones del dane, con la finalidad de 
efectuar un análisis comparativo entre los dos métodos de proyecciones.  
La tasa de crecimiento de las ventas de Goalzero en los siguientes 5 años será de 
0.5% considerando que las ventas tengan un crecimiento lineal. 
Se obtendrá la tasa de crecimiento geométrico: 
Tabla 14. Proyección de demanda 
  DEMANDA HABITANTES 
AÑO AÑO ACTUAL AÑO SIGUIENTE 
2012 6273 6456,7989 
2013 6456,7989 6645,983108 
2014 6645,983108 6840,710413 
2015 6840,710413 7041,143228 
2016 7041,143228 7247,448725 
2017 7247,448725 7459,798972 
2018 7459,798972 7678,371082 
2019 7678,371082 7903,347355 
2020 7903,347355 8134,915432 
2021 8134,915432 8373,268454 
2022 8373,268454 8618,60522 
 
Fuente. Trabajo de campo 
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La anterior tabla muestra que para el año 2013 habrá 6273 personas 
aproximadamente pertenecientes a los estratos 4, 5 y 6 todos con un consumo o 
demanda energética, lo cual los hace posibles clientes o demandantes de los 
productos de la marca Goalzero. Para dentro de 10 años a la fecha, es decir, para 
el 2023 habrá una posible demanda cercana a las 8373 personas. 
Vale la pena aclarar que según el dane el 99.4% de las viviendas en Risaralda 
tienen conexiona energía eléctrica, y se considera el 0.6% restante a los estratos 1 
y 2. Por lo cual, el total de las personas de los estratos 4, 5 y 6 se consideran 
como consumidores de energía eléctrica, para los cálculos realizados. 
 
2.9 Demanda potencial 
La demanda potencial es la máxima demanda posible que se podría dar para uno 
o varios productos en un mercado determinado. 
 
El hallar la demanda potencial para el tipo de producto o servicio que se ofrece, 
tiene como objetivo principal el ayudar a pronosticar o determinar cuál será la 
demanda o el nivel de ventas de la empresa.  
También, se puede definir como la cantidad de bienes o servicios que se espera 
sean solicitados en el futuro; y constituyen la demanda del proyecto a donde este 
aspira llegar, la cual se puede determinar a partir de la demanda insatisfecha. 
 
Q= npq 
 
Donde: 
Q= Demanda potencial. 
n=Número posible de compradores para el mismo tipo de producto en un         
determinado mercado. 
p=Precio promedio del producto en el mercado. 
q=Cantidad promedio  de consumo percapita en el mercado. 
 
Para hallar esta información, se hizo uso de fuentes secundarias, por ejemplo, en 
centros estadísticos donde mencionan el número de personas en la ciudad de 
Pereira a la fecha y otros datos o registros de población.  
El precio de venta de los productos se estimo con un incremento del 100% sobre 
el costo de los mismos. En este caso, el precio de venta se realizo con un 
pronóstico promedio del dólar para el cierre del 2013, realizado por las principales 
entidades financieras del país. 
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Tabla 15. Pronóstico para el cierre del valor del dólar en el año 2013. 
 
 
 
 
 
     
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente. Pagina web (www.cambiodolar.com.co) 
Según el pronóstico anterior el precio promedio aproximado del dólar para el año 
2013 es de $1818 pesos colombianos. 
La cantidad promedio de consumo percapita en el mercado (q) estimada es de 
0.01 articulo anual, y el número de posibles clientes o demandantes (n) es el 
hallado en el numeral anterior. Una vez encontradas todas las variables de la 
formula n, p y q; se procede a hallar la demanda potencial para el año 2012. 
Entidad 
Pronóstico 
2013 ($) 
Banco de Bogotá 1.850 
Banco Santander 
Colombia 1.870 
Bancolombia 1.770 
Barclay's Capital 1.750 
BBVA 1.825 
BofA Merril Lynch 1.950 
Citigroup Global Markets 
Inc. 1.850 
Corficolombiana 1.810 
Corredores Asociados 1.800 
Correval 1.900 
Credit Suisse 1.800 
Deutsche Bank 1.800 
Fedesarrollo 1.780 
Goldman Sachs 1.900 
Helm Bank 1.754 
HSBC 1.900 
Interbolsa 1.780 
Itaú 1.850 
JPMorgan 1.900 
NOMURA 1.750 
RBC Capital Markets 1.650 
UBS 1.767 
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Tabla 16. Demanda potencial 
  
Demanda potencial 
total 
KITS 
PEQUEÑOS 
Guide 10 Plus mobile kit 29639812,09 
Guide 10 Plus 
adventure kit 36482400,49 
KITS 
MEDIANOS 
Escape 150 adventure 
kit 82099656,49 
Escape 150 explore kit 114031735,7 
Escape 150 expedition 
kit 125436049,7 
KITS 
GRANDES 
Extreme 350 adventure 
kit 175615031,3 
Extreme 350 explorer 
kit 244040915,3 
Yeti 1250 solar 
generator kit 456170279,1 
Fuente. Trabajo de campo. 
Donde, 
n= 6273 demandantes 
p= $1818*$(Precio de cualquiera de los artículos de la marca Goalzero) 
q= 0.01 articulo goalzero/año. 
Teniendo en cuenta el valor de la inversión y el capital de trabajo, la capacidad de 
abastecimiento, los niveles de inventario y la inversión en inventario, pero también 
otros aspectos recopilados de la competencia, se ha decidido que se va a trabajar 
para captar el 50% de la demanda potencial resultante en la tabla 15. 
 
2.10 Estudio de comercialización 
En el estudio de comercialización se analizaran las diferentes etapas del proyecto 
que se relacionan con el posicionamiento, el sostenimiento y la maduración del 
producto  en el mercado,  ganando un espacio en la competencia. 
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 Lanzamiento: En su etapa inicial los productos Goalzero, tendrán como 
principal objetivo la diferenciación de calidad y relación costo-beneficio para el 
cliente,  es por esto que se manejaran colores y empaques con un diseño 
impactante. Debido a que es producto novedoso y desconocido parcialmente para 
algunos, se explicara detalladamente los beneficios de utilizar la energía solar en 
los hogares, y de poder adquirirla en cualquier lugar en cualquier momento. 
 Sostenimiento: para el sostenimiento y la generación de reconocimiento a 
nivel comercial se deberá  infundir la calidad como promesa básica. 
 Crecimiento  y Maduración: Goalzero es consciente que ligado a sus 
productos existen otras necesidades a nivel energético que el cliente quiere 
satisfacer, es por eso que después de alcanzar un nivel de sostenimiento en el 
mercado  buscara expandir su portafolio con productos que se extiendan por la 
gama de artículos o electrodomésticos que puedan ser alimentados, conservando 
la simplicidad y calidad que caracteriza Goalzero. 
 
2.10.1 Estrategias de comercialización 
 
Tabla 17. Plan estratégico de crecimiento. 
VARIABLE TIPO OBJETIVOS ESTRATEGIAS ACTIVIDADES 
CRECIMIENTO 
Corto plazo (6 
meses) 
Lograr un 
mayor 
reconocimiento 
en el mercado 
Campañas 
publicitarias donde 
se logren atraer 
más clientes para 
el producto 
seleccionado, 
como para los 
demás productos. 
*Diseñar 
volantes  que 
promocionen 
los diferentes 
productos de 
la empresa.     
*Realizar 
muestras 
publicas del 
producto 
Desarrollar un 
folleto donde se 
muestren los 
diferentes 
productos y todas 
sus características 
*Diseñar una 
imagen que 
sea atractiva y 
sirva como 
publicidad y 
marca para los 
productos de 
la empresa. 
Mediano plazo (1 
año) 
Aumentar la 
participación en 
el mercado en 
un 10% 
Mayor 
participación en el 
mercado, 
manteniendo los 
clientes actuales y 
*Tener en 
cuenta las 
opiniones y 
sugerencias 
que tengan los 
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atrayendo nuevos 
clientes. 
clientes en 
base al 
portafolio de 
productos.            
*Darle 
descuento a 
los clientes 
que traigan 
nuevos 
clientes. 
Lograr un 
reconocimiento 
en el mercado 
regional 
Publicidad y 
promoción en 
nuevos medios de 
comunicación 
*Distribuir 
volantes 
dentro de 
reconocidos 
centros 
comerciales de 
la región.                  
*Ubicar stands 
donde se 
enseñe el 
producto 
Largo plazo (2 
años) 
Aumentar la 
participación en 
el mercado 
regional en un 
10% 
Mayor 
reconocimiento en 
el mercado, 
manteniendo 
clientes actuales y 
obteniendo 
nuevos clientes 
*Crear 
paquetes 
promocionales 
a clientes 
fieles. *Tener 
publicidad por 
medios 
audiovisuales 
regionales. 
FUENTE. Trabajo de campo 
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Tabla 18. Plan estratégico de eficiencia 
VARIABLE TIPO OBJETIVOS ESTRATEGIAS ACTIVIDADES 
EFICIENCIA 
Corto plazo (6 
meses) 
Garantizar y 
asegurar un 
óptimo nivel de 
inventarios. 
Optimizar el 
proceso de 
compra de los 
productos 
*Identificar la 
demanda que se 
espera tener.         
*Realizar estudios 
de tiempos y 
procesos para la 
compra y 
despacho del 
producto 
Garantizar un 
producto 
económico y a 
tiempo para el 
cliente. 
Mediano plazo (1 
año) 
Proyectar la 
demanda de los 
productos. 
*Desarrollar un 
software que 
haga más 
eficiente y 
controlable el 
proceso de 
compra y venta 
de los 
productos. 
*Adecuación de 
un cuarto para 
el 
almacenamiento 
de los 
productos. 
*Realizar un 
análisis financiero 
y un presupuesto 
para la inversión 
en software.              
*Determinar si hay 
espacio suficiente.                       
*Cotizar precios 
de envió con 
diferentes 
importadoras.         
*Optimizar el 
espacio disponible 
para el 
almacenamiento. 
Mejorar el 
proceso de 
compra. 
Largo plazo (2 
años) 
Crear estrategias 
de mercado para 
garantizar la 
distribución y 
comercialización 
del producto. 
*Seguimiento al 
crecimiento de 
ventas de cada 
producto.                
*Metas para la 
distribución y 
comercializació
n de cada 
producto. 
*Evaluar las 
ventas de los 
productos.                  
*Examinar el 
cumplimiento de 
metas.                           
*Medir el 
desarrollo de la 
distribución y 
comercialización 
de los productos. 
FUENTE. Trabajo de campo. 
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Tabla 19. Plan estratégico de calidad 
VARIABLE TIPO OBJETIVOS ESTRATEGIAS ACTIVIDADES 
CALIDAD 
Corto plazo (6 
meses) 
Garantizar que los 
productos están 
hechos con los 
mejores materiales. 
Seleccionar el mejor 
proveedor en cuanto a 
garantía y precio. 
Realizar pruebas 
y seguimientos a 
los productos 
desde su compra 
hasta el uso por 
parte de los 
consumidores 
finales. 
Mejorar las 
características del 
empaque. 
Cambios en el 
despacho y 
almacenamiento del 
producto. 
Mediano plazo (1 
año) 
Mantener un 
posicionamiento de 
los productos 
basado en la calidad 
y bajos precios. 
Estudios y análisis de 
posicionamiento de los 
productos. 
Desarrollar planes 
de pruebas de los 
productos, 
analizándolo con 
los productos de 
la competencia. 
Mejorar el proceso 
de compra. 
Desarrollar una cultura 
organizacional de 
mejoramiento continuo 
dentro de la 
organización. 
Actividades y 
talleres de 
capacitación que 
ayuden en el 
proceso de 
compra y venta. 
Realizar charlas y 
promover el 
trabajo en equipo 
para mantener un 
buen clima 
organizacional. 
Largo plazo (2 
años) 
Mantener el 
posicionamiento y 
reconocimiento del 
producto por buena 
calidad y bajos 
precios en su 
segmento. 
Excelentes productos 
que pueden ser 
diferenciados de los 
demás 
Evaluar las 
ventas de los 
productos.                  
Examinar el 
cumplimiento de 
metas.                           
Medir el 
desarrollo de la 
distribución y 
comercialización 
de los productos. 
Certificados de calidad 
para los procesos de 
compra y venta 
Medir el 
desarrollo de la 
distribución y 
comercialización 
de los productos. 
 
FUENTE. Trabajo de campo. 
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Tabla 20. Plan estratégico de innovación. 
VARIABLE TIPO OBJETIVOS 
ESTRATEGIA
S ACTIVIDADES 
INNOVACI
ON 
Corto plazo (6 
meses) 
Capturar la 
atención del 
cliente 
Impulsar la 
marca 
Goalzero 
Realizar pruebas 
de precio y tener 
en cuenta la 
opinión del cliente. 
Ofrecer los 
productos en 
empaques 
novedosos. 
Investigar nuevas 
tecnologías de 
energía renovable. 
Mediano plazo (1 
año) 
Ofrecer un 
nuevo servicio 
de ventas 
Ofrecer el 
servicio de 
venta de puerta 
a puerta para 
diferentes 
servicios del 
mercado 
*Contratar 
personal idóneo 
para el servicio de 
venta puerta a 
puerta. *Capacitar 
el nuevo personal 
sobre la venta de 
paneles solares.              
*Realizar ventas 
en diferentes 
hogares de la 
región. 
Posicionar el 
producto desde 
una perspectiva 
mas llamativa a 
ojos del 
consumidor 
Crear una 
campaña 
publicitaria 
basada en la 
innovación de 
la marca 
Goalzero. 
Ubicar stands en 
centros 
comerciales de la 
ciudad donde se 
enseñe la 
tecnología de la 
marca. 
Largo plazo (2 
años) 
Generar valor 
agregado en 
los diferentes 
productos 
Brindar 
asesoría en la 
instalación de 
paneles solares 
para el hogar. 
*Capacitar 
gratuitamente a los 
compradores. 
*Brindar servicio 
técnico a domicilio 
a los clientes. 
Vender 
productos 
adicionales 
como pilas 
recargables y 
lámparas usb. 
*Crear un catalogo 
de accesorios 
referentes al tema.         
*Obsequiar junto 
con productos 
algún accesorio 
pequeño. 
 
FUENTE. Trabajo de campo. 
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Tabla 21. Plan estratégico de satisfacción al cliente 
VARIABLE TIPO OBJETIVOS ESTRATEGIAS ACTIVIDADES 
SATISFACCION 
AL CLIENTE 
Corto plazo (6 
meses) 
Obtener 
clientes fieles 
que se sientan 
satisfechos 
desde la 
primera 
compra 
Conocer y 
responder a las 
necesidades del 
cliente 
Promocionar el uso 
del correo electrónico 
para conocer 
opiniones y responder 
a ellas. 
Dar solución a las 
sugerencias y 
reclamos de los 
clientes 
Realizar pruebas 
pilotos donde exista 
un punto de 
sugerencia y hacer 
posible su análisis. 
Mediano plazo (1 
año) 
Mantener la 
fidelidad de los 
clientes con los 
productos 
Actividades y 
promociones que 
motiven la compra 
de los clientes y 
su fidelidad. 
*Dar promoción a los 
clientes en diferentes 
épocas del año                          
*En épocas especiales 
del año realizar rifas 
por compras de ciertos 
productos.               
Tener a los 
clientes 
internos 
(vendedores) 
satisfechos 
Incentivos al 
personal de 
ventas. 
Dar buenas 
comisiones por 
numero de ventas 
realizadas y buscar 
nuevos clientes. 
Largo plazo (2 
años) 
Satisfacer las 
necesidades 
de los nuevos 
clientes en el 
mercado 
regional 
Desarrollar un 
nuevo punto de 
venta 
*Capacitar 
gratuitamente a los 
compradores.                                           
*Brindar servicio 
técnico a domicilio a 
los clientes. 
Sistemas de 
comunicación que 
permita estar en 
contacto directo 
con los clientes. 
Estudiar la viabilidad 
de crear una página 
web 
 
FUENTE. Trabajo de campo. 
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2.11 Estudio de precios 
 
Debido a que Goalzero es una empresa que ofrece una tecnología relativamente 
nueva en la ciudad de Pereira, no existe alguna otra empresa en la zona que 
ofrezca productos iguales o similares. Por tal razón, los precios de los productos 
fueron establecidos por políticas propias de la empresa, y mas no por análisis de 
alguna competencia. 
 
Vale la pena aclarar que los productos ingresan bajo la modalidad DDP (Delivery 
Duty Paid) donde la mercancía debe ser puesta a disposición del comprador en un 
lugar convenido, en el país de importación, y debe agregársele los impuestos y 
otros gastos que estén involucrados. Esta modalidad es la más usada por 
empresas Courier. 
 En este caso, el precio de venta se realizo con un pronóstico promedio del dólar 
para el cierre del 2012, realizado por las principales entidades financieras del país. 
Tabla 22. Precio de venta de los artículos 
  
PRECIO DEL 
ARTICULO (US) 
PRECIO DE 
VENTA (PESOS) 
KITS 
PEQUEÑOS 
Guide 10 Plus mobile kit 129,95 472498,2 
Guide 10 Plus adventure kit 159,95 581578,2 
KITS 
MEDIANOS 
Escape 150 adventure kit 359,95 1308778,2 
Escape 150 explore kit 499,95 1817818,2 
Escape 150 expedition kit 549,95 1999618,2 
KITS 
GRANDES 
Extreme 350 adventure kit 769,95 2799538,2 
Extreme 350 explorer kit 1069,95 3890338,2 
Yeti 1250 solar generator kit 1999,99 7271963,64 
 
FUENTE. Trabajo de campo. 
 
2.12 Programa de ventas 
 
Proyección de ventas anuales durante 10 años 
Basado en la tabla 15 de demanda potencial y en las políticas de la empresa de 
lograr captar el 50% de esta demanda como meta, y de alcanzar una  tasa de 
crecimiento de ventas de 0.5% en los siguientes años considerando que las 
ventas tengan un crecimiento lineal, se obtuvieron los siguientes pronósticos: 
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Tabla 23. Pronostico de ventas de la empresa Goalzero 
AÑO 
VENTAS ANUALES 
($) 
2012 631757940,1 
2013 634916729,8 
2014 638091313,4 
2015 641281770 
2016 644488178,8 
2017 647710619,7 
2018 650949172,8 
2019 654203918,7 
2020 657474938,3 
2021 660762313 
2022 664066124,5 
 
FUENTE. Trabajo de campo 
Grafico 11. Pronostico de ventas de la empresa Goalzero 
 
FUENTE. Trabajo de campo
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3 ESTUDIO DE TAMAÑO Y LOCALIZACIÓN 
 
Para la  realización del estudio del tamaño y la localización de la comercializadora 
de productos Goalzero se analizaron  aspectos que van acorde a los objetivos 
establecidos en el proyecto los cuales ayudaran a tomar una decisión en relación 
a la naturaleza del mismo, y de esta forma la selección de la capacidad instalada y 
ubicación geográfica que tendrá la empresa. 
 
3.1  Estudio de tamaño 
3.1.1 Generalidades del tamaño 
El tamaño  se define como la cantidad de unidades que se van a vender por 
periodo de tiempo (mes). Se tiene como objetivo definir el tamaño óptimo, 
teniendo en cuenta aquella capacidad de almacenaje que represente los mayores 
beneficios tanto financieros como económicos. 
 
3.1.2 Identificación de alternativas de tamaño 
Para encontrar el tamaño óptimo se tienen en cuenta los siguientes pasos: 
 Alternativa 1: Capacidad de 100 unidades mensuales. 
 
 Alternativa 2: Capacidad de 50 unidades mensuales. 
 
 Alternativa 3: Capacidad de 150 unidades mensuales. 
 
3.1.3 Descripción de las alternativas: 
 Alternativa 1: Consiste en instalar un local comercial con 2 estanterías con 
capacidad para 100 productos, y una persona atendiendo en jornada 
completa. Los 100 productos están repartidos de la siguiente forma: 60 
productos pertenecientes a los kits pequeños, 30 productos pertenecientes 
a los kits medianos y 10 artículos pertenecientes a los kits grandes. El local 
estará ubicado en el Centro Comercial Arboleda. 
 
 Alternativa 2: Consiste en instalar un local comercial con 1 estantería con 
capacidad para 50 artículos, y una persona atendiendo en jornada 
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completa. Los 50 productos están repartidos de la siguiente forma: 25 
productos pertenecientes a los kits pequeños, 15 productos pertenecientes 
a los kits medianos y 10 artículos pertenecientes a los kits grandes. El local 
estará ubicado en el Centro Comercial Pereira Plaza. 
 
 Alternativa 3: Consiste instalar un local comercial con 3 estanterías con 
capacidad para 150 artículos, y una persona atendiendo en jornada 
completa. Los 150 productos están repartidos de la siguiente forma: 70 
productos pertenecientes a los kits pequeños, 50 productos pertenecientes 
a los kits medianos y 30 artículos pertenecientes a los kits grandes. El local 
estará ubicado sobre la Av. 30 de Agosto. 
 
3.1.4 Identificación de los factores condicionantes: 
Entendiendo como factor condiciónate las variables que afectan en algún grado la 
realización de las opciones propuestas, los factores que inciden son:  
 Mercado 
 Disponibilidad de Recursos 
 Ubicación Geográfica 
 
3.1.5 Descripción de los factores condicionantes: 
 MERCADO: Es uno de los factores  más importantes, pues, es el que 
condiciona la selección del tamaño, ya que dentro de sus variables esta: 
a. la oferta y demanda del producto, ítems que dan el nivel de productividad 
de la empresa,  de acuerdo a las necesidades del mercado, y la 
disponibilidad del producto en el mismo. 
b. Competencia ítem que permite establecer las condiciones en las que se 
encuentra el sector y las inversiones necesarias. 
 DISPONIBILIDAD DE RECURSOS: Este factor depende parcialmente del 
monto de financiación del proyecto dado que determina el valor de la 
inversión  y por lo tanto el tamaño optimo con el cual se dará inicio a la 
empresa. 
 
 UBICACIÓN GEOGRAFICA: Aunque se ha dicho desde el comienzo de 
esta investigación que la ubicación de la empresa será la ciudad de Pereira, 
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se debe tener en cuenta que las próximas sedes deben estar ubicadas en 
ciudades con clima cálido, con buena iluminación solar, debido a las 
características inherentes del producto que se ofrece. 
 
 
3.1.6 Selección del tamaño optimo. 
Se utilizo el método de PONDERACION DE FACTORES, por falta de 
información cuantitativa precisa. 
 
Tabla 24. Selección de tamaño optimo 
    
VALORACION DE 
OPCIONES 
 
PESO 
(%) PUNTOS 
FACTORES 
CONDICIONANTES 1 2 3 
 
45 90 Mercado 70 60 60 
 
30 60 
Disponibilidad de 
recursos 20 20 60 
 
25 50 Ubicación geográfica 30 30 40 
TOTAL 100 200 
     
                     FUENTE. Trabajo de campo. 
 
El método de ponderación de factores consiste en dar un peso a cada No. de los 
factores condicionantes y de igual forma dar una puntuación de 1 a 200, siendo 
200 el mayor puntaje.  Luego se valoran las opciones con los factores 
condicionantes, repartiendo los puntos condicionantes al ítem en cada una. Al final 
se escoge la opción con mayor puntaje siendo este el tamaño óptimo escogido. El 
resultado obtenido por el método de ponderación de factores para el tamaño 
óptimo requerido por el proyecto es la alternativa 3. 
 
3.2 Estudio de la localización. 
3.2.1 Generalidades de la localización. 
Como localización se entiende el lugar en el cual se ubicará la empresa, teniendo 
como objetivo minimizar los costos de transporte y maximizar  los ambientes 
propicios  para la comercialización del producto. Esta tiene como objetivo 
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encontrar la localización optima, la cual consiste en identificar y seleccionar el sitio 
para instalar la empresa y punto de venta que garantice los mayores beneficios 
económicos y sociales. 
Por lo anterior, se decide tomar la opción de arrendar un local con un área 
aproximada de 90 m2  sobre la avenida 30 de agosto, con capacidad para 
almacenar y ubicar las 2 estanterías con los 150 productos de la marca Goalzero 
tal cual como lo indica la alternativa 3. En este sector los arriendos oscilan entre 
700.000 y 1200.000 según las condiciones requeridas y el mínimo de requisitos 
con los que debe cumplir el local para ser puesto en funcionamiento. 
3.2.2 Ventajas y desventajas de la localización. 
Ventajas: 
 Condiciones de humedad, aire y temperatura adecuadas. 
 Seguridad del sector. 
 Fácil acceso por la avenida sur. 
 Sector comercial. 
 Alto flujo de peatones. 
Desventajas: 
 Espacio reducido para el descargue 
 Espacio reducido para el parqueo de los clientes 
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4 ESTUDIO DE INGENIERÍA. 
 
4.1 Estudio del producto. 
El estudio del producto, comprende el análisis de la composición, características 
de los productos, durabilidad, textura, calidad y presentación entre otras. 
La tecnología de los productos Goalzero radica en paneles solares. Para la 
fabricación de paneles solares fotovoltaicos se emplea tecnología muy avanzada y 
compleja. Si bien está al alcance de muchos fabricantes la producción de 
colectores solares térmicos con un grado de eficacia aceptable, no ocurre lo 
mismo con los paneles solares fotovoltaicos, donde muy pocas compañías en el 
mundo cuentan con la capacidad y los recursos técnicos necesarios para 
producirlos. 
El funcionamiento de los paneles se basa en el efecto fotovoltaico. Este efecto se 
produce cuando sobre materiales semiconductores convenientemente tratados 
incide la radiación solar produciéndose electricidad.  Existen diferentes tipos de 
paneles solares en función de los materiales semiconductores y los métodos de 
fabricación que se empleen. Los tipos de paneles solares que se pueden 
encontrar en el mercado son: 
 Silicio Puro monocristalino: Basados en secciones de una barra de silicio 
perfectamente cristalizado en una sola pieza. En laboratorio se han 
alcanzado rendimientos máximos del 24,7% para éste tipo de paneles 
siendo en los comercializados del 16%. 
                                                 
Panel solar mono cristalino 
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 Silicio puro poli cristalino: Los materiales son semejantes a los del tipo 
anterior aunque en este caso el proceso de cristalización del silicio es 
diferente. Los paneles poli cristalinos se basan en secciones de una barra 
de silicio que se ha estructurado desordenadamente en forma de pequeños 
cristales. Son visualmente muy reconocibles por presentar en la superficie 
un aspecto granulado. Se obtiene con ellos un rendimiento inferior que con 
los mono cristalinos (en laboratorio del 19.8% y en los módulos comerciales 
del 14%) siendo su precio también más bajo. 
 
 
 
Panel solar poli cristalino. 
  
Por las características físicas del silicio cristalizado, los paneles fabricados 
siguiendo esta tecnología presentan un grosor considerable. Mediante el empleo 
del silicio con otra estructura o de otros materiales semiconductores es posible 
conseguir paneles más finos y versátiles que permiten incluso en algún caso su 
adaptación a superficies irregulares. Son los denominados paneles de lámina 
delgada. 
Así pues, los tipos de paneles de lámina delgada son: 
 Silicio amorfo- (TFS): Basados también en el silicio, pero a diferencia de los 
dos anteriores, este material no sigue su estructura cristalina. Paneles de 
este tipo son habitualmente empleados para pequeños dispositivos 
electrónicos (Calculadoras, relojes) y en pequeños paneles portátiles. Su 
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rendimiento máximo alcanzado en laboratorio ha sido del 13% siendo el de 
los módulos comerciales del 8%. 
 
 Teluro de cadmio:Rendimiento en laboratorio 16% y en módulos 
comerciales 8% 
 Arseniuro de Galio: Uno de los materiales más eficientes. Presenta unos 
rendimientos en laboratorio del 25.7% siendo los comerciales del 20%. 
 Diseleniuro de cobre en indio: Con rendimientos en laboratorio próximos al 
17% y en módulos comerciales del 9%. 
Existen también los llamados paneles Tándem que combinan dos tipos de 
materiales semiconductores distintos. Debido a que cada tipo de material 
aprovecha sólo una parte del espectro electromagnético de la radiación solar, 
mediante la combinación de dos o tres tipos de materiales es posible aprovechar 
una mayor parte del mismo. Con este tipo de paneles se ha llegado a lograr 
rendimientos del 35%. Teóricamente con uniones de 3 materiales podría llegarse 
hasta rendimientos del 50%. 
 
             
 
 
 
      Material semiconductor 1                           Material semiconductor 2 
 
 
 
 
 
Célula Tandem (Material 1+ Material 2) 
Grafico 12. Tipo de materiales 
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(1) Célula con material semiconductor 1, solo aprovecha una parte del espectro 
electromagnético de que está compuesta la luz solar(2).La célula con el material 
semiconductor 2 aprovecha otra parte del espectro electromagnético de la luz 
diferente al del material semiconductor 1 . En la célula Tandem (3) se combinan 
ambos tipos de materiales, con lo que se aprovecha la parte del espectro 
electromagnético de ambos tipos de materiales son capaces de transformar en 
energía eléctrica. El rendimiento total será en teoría la suma de los rendimientos 
de ambos tipos de células por separado. 
Todos los módulos de Goalzero actualmente están realizados de silicio mono 
cristalino. El resto de materiales se emplean para aplicaciones más específicas y 
son más difíciles de encontrar en el mercado. 
4.2 Proceso de producción. 
El proyecto consiste en comercializar los productos de la marca Goalzero, más no 
en producirlos o fabricarlos, por lo tanto el siguiente proceso de producción 
expuesto explica de manera general el proceso de producción de un panel solar. 
Proceso básico de fabricación: 
1. En una lámina de material semiconductor puro se introducen elementos 
químicos llamados dopantes que hacen que esta tenga un exceso de 
electrones y aunque no exista en realidad desequilibrio eléctrico (existirá el 
mismo numero de electrones que de neutrones en el total de la aplancha 
del semiconductor ) convencionalmente se entiende que esta plancha tiene 
una carga negativa y se la denomina N 
 
2. Por otro lado en otra lámina de material semiconductor se hace el mismo 
proceso pero en esta ocasión con otra sustancia dopante que provoca que 
haya una falta de electrones. Por esta razón se entiende 
convencionalmente que la plancha tiene una carga positiva y se le 
denomina P 
 
3. Es en este punto donde se procede a realizar la unión P-N en la cual el 
exceso de electrones de N pasa al otro cristal y ocupa los espacios libres 
en P. Con este proceso la zona inmediata a la unión queda cargada 
positivamente en N y negativamente en P creándose un campo eléctrico 
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cuya barrera de potencial impide que continúe el proceso de trasvase de 
electrones de una plancha a la otra. 
4.3 Ficha técnica de los productos. 
 Guide 10 Plus Mobile Kit: 
El Guide 10 Plus Mobile kit es el producto más nuevo que ha lanzado la marca 
Goalzero. Este kit consta de 1 paquete de baterías Guide 10 Plus, 1 panel solar 
Nomad 3.5, 1 cable de súper carga y 1 paquete de 4 baterías recargables AA. A 
continuación se presenta la descripción física y  la ficha técnica del producto, tanto 
del paquete de baterías como del panel solar Nomad 3.5; los cuales son los 2 
componentes principales: 
Tabla 25. Ficha técnica del Guide 10 plus battery pack. 
Uso 
Cargando desde el siguiente Tiempo aproximado de carga 
Cualquier fuente USB 8-10 horas 
GOAL ZERO Nomad 3.5 (Puerto 
solar) 6-8 horas 
GOAL ZERO Nomad 7 (solar port) 2-4 horas 
Entradas 
Entrada MINIUSB 5V, 0.7A max (3.5W) 
Puerto solar 6.5V, 1.5A max (7W) 
Salidas 
Baterías 4x AA or AAA** NiMH cells 
Puerto estándar USB 5.0V, 1.0A max (5W) 
Linterna 
100mW white LED, 100+ 
hours* 
Aspecto interno 
Capacidad de la batería 10 Wh*, use only NiMH cells 
Life-span Cientos de ciclos 
Vida del cobertor 12 meses 
General 
Peso sin/con baterías 0.4 lbs  (0.18 kg) 
Dimensiones 2.5x4x0.75 in  (6x10x2 cm) 
Garantía 12 meses 
Certificaciones FCC y CE 
Temperatura optima de 
funcionamiento 32-104ºF  (0-40ºC) 
FUENTE. Sitio web oficial www.goalzero.com 
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Tabla 26. Ficha técnica del panel solar Nomad 3.5 
Uso 
Cargando desde el siguiente Tiempo aproximado de carga 
Goal zero Guide 10 6-8 Horas 
Cellphone-MP3 Player 2-5 Horas 
No compatible con Smartphone o dispositivos grandes de USB 
Entradas 
Panel solar Vatiaje Promedio: 3.5W 
  Tipo de celda: Mono cristalina 
  Voltaje de circuito abierto: 6.5-7V 
  
Eficiencia de 66conversión66: 17-
18% 
  Área de la celda: 0.0199 m2 
Salidas 
Puerto estándar USB 
5.0V, 0.5ª máx. (2.5W) l66lineación 
regular 
Puerto solar (Guide 10) 
6-6.5V, 0.5 A máx. (3.0 W) No 
regulado 
General 
Peso  0.5 lbs  (0.22 kg) 
Dimensiones (cerrado) 7x5.5x1 in (17.7x13.9x2.5 cm) 
Garantía 12 meses 
Certificaciones FCC y CE 
Temperatura optima de 
funcionamiento 0-120ºF  (-17-48ºC) 
FUENTE. Sitio oficial web www.goalzero.com 
 
 Guide 10 Plus Adventure Kit: 
 
El Guide 10 Plus Adventure kit es el cargador solar mejor vendido de la marca. 
Este kit consta de 1 paquete de baterías Guide 10 Plus, 1 panel solar Nomad 7, 1 
cable de súper carga, 1 paquete de 4 baterías recargables AA y un conector de 
12V. A continuación se presenta la descripción física y  la ficha técnica del 
producto, tanto del paquete de baterías como del panel solar Nomad 7; los cuales 
son los 2 componentes principales: 
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Tabla 27. Ficha técnica del Guide 10 plus Adventure Kit. 
Uso 
Cargando desde el siguiente 
Tiempo aproximado de 
carga 
Cualquier fuente USB 8-10 horas 
GOAL ZERO Nomad 3.5 (Puerto 
solar) 6-8 horas 
GOAL ZERO Nomad 7 (solar port) 2-4 horas 
Entradas 
Entrada MINIUSB 5V, 0.7A max (3.5W) 
Puerto solar 6.5V, 1.5A max (7W) 
Salidas 
Baterías 4x AA or AAA** NiMH cells 
Puerto estándar USB 5.0V, 1.0A max (5W) 
Linterna 
100mW white LED, 100+ 
hours* 
Aspecto interno 
Capacidad de la batería 
10 Wh*, use only NiMH 
cells 
Life-span Cientos de ciclos 
Vida del cobertor 12 meses 
General 
Peso sin/con baterías 0.4 lbs  (0.18 kg) 
Dimensiones 2.5x4x0.75 in  (6x10x2 cm) 
Garantía 12 meses 
Certificaciones FCC y CE 
Temperatura optima de 
funcionamiento 32-104ºF  (0-40ºC) 
FUENTE. Sitio web oficial www.goalzero.com 
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Tabla 28. Ficha técnica panel solar Nomad 7 
Uso 
Cargando desde el siguiente Tiempo aproximado de carga 
Goal zero Guide 10 baterías 2-4 Horas 
Cellphone-MP3 Player 1-3 Horas 
Smartphone, GPS, USB cámaras 2-4 Horas 
No compatible con tabletas como el Ipad. 
Entradas 
Panel solar Vatiaje Promedio: 7W 
  Tipo de celda: Mono cristalina 
  Voltaje de circuito abierto: 6.5-7V 
  
Eficiencia de 68con68versión: 17-
18% 
  Área de la celda: 0.0394 m2 
Salidas 
Puerto estándar USB 
5.0V, 0.5ª max (5W)l 68lineación 
regular 
Puerto 12 V 13-15v, 0.2 A max (3W) 
Puerto solar (Guide 10) 6-6.5V, 1 A max (6W) No regulado 
General 
Peso  0.8 lbs  (0.36 kg) 
Dimensiones (cerrado) 6x9x1 in (15x26x2.5 cm) 
Dimensiones (abierto) 17x9x0.1 in (43x23x0.25) 
Garantía 12 meses 
Certificaciones FCC y CE 
Temperatura optima de 
funcionamiento 0-120ºF  (-17-48ºC) 
FUENTE. Sitio web oficial www.goalzero.com 
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 Escape 150 Adventure kit: 
El Kit Escape 150 Adventure es un sistema integrado todo en uno, el cual 
prácticamente brinda a sus usuarios la posibilidad de tener un toma de pared 
portátil. Este kit consta de 1 Escape 150 Power Pack, 1 panel solar Boulder 15, 1 
cargador de pared AC, y un conector hembra de 12V. A continuación se presenta 
la descripción física y  la ficha técnica del producto, tanto del Escape 150 como del 
panel solar Boulder 15; los cuales son los 2 componentes principales: 
Tabla 29. Ficha técnica de Escape 150 Adventure KIT 
Uso 
Cargando desde el siguiente Tiempo aproximado de carga 
Tomacorriente AC 5 Horas 
Adaptador para carro 12V 5-6 Horas 
Panel 30 5 Horas 
Panel 15 10 Horas 
Nomad 13.5 12 Horas 
Nomad 27 6 Horas 
Escape 30 5 Horas 
Entradas 
Puerto de carga (4.7 mm) 15-16 V, 3A max (45w) 
Salidas 
AC US/EURO Port 80 W onda modificada 
  Puerto Us: 110 VAC 
  Puerto Euro: 220 VAC 
Puerto estándar USB 5.0V, 0.5 A 12.5W(2.5 W) 
Puerto de 12 V (6.0 mm) 11-14V, 10A max (120W) 
Aspecto interno 
Tipo de batería Acido (AGM) 
Capacidad de la batería 150 Wh (12v, 14Ah) 
Rango de voltaje de la batería 11-14.4V 
Life-span Cientos de ciclos 
Fusibles Salida: 20A, Fusible para carro estándar 
  Entrada:5A, Fusible para carro estándar 
  USB: 1A, Fusible para carro estándar 
General 
Peso  13 lbs (5.9kg) 
Dimensiones 5.5*5.5*15.5 in (14*14*39 cm) 
Garantía 12 meses 
Certificaciones FCC y CE 
Temperatura en uso 32-104ºF  (0-40ºC) 
FUENTE. Sitio web oficial www.goalzero.com 
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Tabla 30. Ficha técnica panel Solar Boulder 15. 
Uso 
Cargando desde el siguiente Tiempo aproximado de carga 
Escape 150 10-20 Horas 
Sherpa 50 4-8 Horas 
Smartphone, GPS 2-4 Horas 
Entradas 
Panel solar Potencia promedio:15W 
  Tipo de celda: Monocristalina 
  Voltaje del circuito abierto: 18-20V 
  Eficiencia de conversion:17-18% 
Salidas 
Puerto solar Puerto de carga 12 V (4.7 mm) 
  14-16V, 1.0A max (15W), no regulado 
General 
Peso  3.5 lbs (1.5kg) 
Dimensiones 11X18X1 in  (28X46X2.5 cm) 
Garantía 12 meses 
Certificaciones FCC y CE 
Temperatura en uso 0-120ºF  (-17-48ºC) 
FUENTE. Sitio oficial web www.goalzero.com 
 Escape 150 Explorer kit: 
El Kit Escape 150 Explorer es un sistema integrado todo en uno, el cual 
prácticamente brinda a sus usuarios la posibilidad de tener un toma de pared 
portátil. Este kit consta de 1 Escape 150 Power Pack, 1 maletín panel solar 
Escape 30, 1 cargador de pared AC, y un conector hembra de 12V. A continuación 
se presenta la descripción física y  la ficha técnica del producto, tanto del Escape 
150 como del panel solar Escape 30; los cuales son los 2 componentes 
principales: 
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Tabla 31. Ficha técnica de Escape 150 Adventure KIT 
Uso 
Cargando desde el siguiente Tiempo aproximado de carga 
Tomacorriente AC 5 Horas 
Adaptador para carro 12V 5-6 Horas 
Panel 30 5 Horas 
Panel 15 10 Horas 
Nomad 13.5 12 Horas 
Nomad 27 6 Horas 
Escape 30 5 Horas 
Entradas 
Puerto de carga (4.7 mm) 15-16 V, 3A max (45w) 
Salidas 
AC US/EURO Port 80 W onda modificada 
  Puerto Us: 110 VAC 
  Puerto Euro: 220 VAC 
Puerto estándar USB 5.0V, 0.5 A 12.5W(2.5 W) 
Puerto de 12 V (6.0 mm) 11-14V, 10A max (120W) 
Aspecto interno 
Tipo de batería Acido (AGM) 
Capacidad de la batería 150 Wh (12v, 14Ah) 
Rango de voltaje de la 
batería 11-14.4V 
Life-span Cientos de ciclos 
Fusibles 
Salida: 20A, Fusible para carro 
estándar 
  Entrada:5A, Fusible para carro estándar 
  USB: 1A, Fusible para carro estándar 
General 
Peso  13 lbs (5.9kg) 
Dimensiones 5.5*5.5*15.5 in (14*14*39 cm) 
Garantía 12 meses 
Certificaciones FCC y CE 
Temperatura en uso 32-104ºF  (0-40ºC) 
FUENTE. Sitio web oficial www.goalzero 
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Tabla 32. Ficha técnica panel solar Escape 30 
Uso 
Cargando desde el siguiente Tiempo aproximado de carga 
Escape 150 6-8 Horas 
Extreme 350 12-24 Horas 
Entradas 
Panel solar Potencia promedio:15W 
  Tipo de celda: Mono cristalina 
  Voltaje del circuito abierto: 18-20V 
  Eficiencia de 72onversión:17-18% 
Salidas 
Puerto solar Puerto de carga 12 V (4.7 mm) 
  14-16V, 2.0A max (30W), no regulado 
General 
Peso  12.5 lbs (5.5kg) 
Dimensiones 16X22X1.75 in  (44.6X55.8X2.5 cm) 
Garantía 12 meses 
Certificaciones FCC y CE 
Temperatura en uso 0-120ºF  (-17-48ºC) 
FUENTE. Trabajo de campo 
 
 Escape 150 Expedition Kit: 
Obtén 150 watt-horas con el centro de carga ESCAPE 150 y lleva la corriente 
eléctrica a donde la necesites. Llévalo a los apagones o a donde no tengas luz 
eléctrica ya que el ESCAPE 150 es ideal para encender luces, laptops, cargar 
iphones, ipad y todo tipo de equipo compatible con USB o 12 v. Diseñado con 
control de temperatura y sistema de fusibles que te dan seguridad y más tiempo 
de vida. Esta diseñado con un inversor de corriente de 80 watt que te ayuda a 
regular el voltaje de corriente protegiendo tus equipos. Este kit consta de: 
1 x Escape150 Power Pack, 1 x maletin panel solar Escape 30 , 1 x luz de led 
Light-a Life 3 w, 1 x AC wall charger, 1 x 12V output female cigarette, 1 x 12V male 
cigarette adapter, 1 x 9' cord & patented carabiner 
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Tabla 33. Ficha técnica de Escape 150 Adventure KIT 
Uso 
Cargando desde el siguiente Tiempo aproximado de carga 
Tomacorriente AC 5 Horas 
Adaptador para carro 12V 5-6 Horas 
Panel 30 5 Horas 
Panel 15 10 Horas 
Nomad 13.5 12 Horas 
Nomad 27 6 Horas 
Escape 30 5 Horas 
Entradas 
Puerto de carga (4.7 mm) 15-16 V, 3A max (45w) 
Salidas 
AC US/EURO Port 80 W onda modificada 
  Puerto Us: 110 VAC 
  Puerto Euro: 220 VAC 
Puerto estándar USB 5.0V, 0.5 A 12.5W(2.5 W) 
Puerto de 12 V (6.0 mm) 11-14V, 10A max (120W) 
Aspecto interno 
Tipo de batería Acido (AGM) 
Capacidad de la batería 150 Wh (12v, 14Ah) 
Rango de voltaje de la 
batería 11-14.4V 
Life-span Cientos de ciclos 
Fusibles 
Salida: 20A, Fusible para carro 
estándar 
  
Entrada:5A, Fusible para carro 
estándar 
  USB: 1A, Fusible para carro estándar 
General 
Peso  13 lbs (5.9kg) 
Dimensiones 5.5*5.5*15.5 in (14*14*39 cm) 
Garantía 12 meses 
Certificaciones FCC y CE 
Temperatura en uso 32-104ºF  (0-40ºC) 
FUENTE. Sitio web oficial www.goalzero.com 
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Tabla 34. Ficha técnica panel solar Escape 30 
Uso 
Cargando desde el siguiente Tiempo aproximado de carga 
Escape 150 6-8 Horas 
Extreme 350 12-24 Horas 
Entradas 
Panel solar Potencia promedio:15W 
  Tipo de celda: Mono cristalina 
  Voltaje del circuito abierto: 18-20V 
  Eficiencia de 74onversión:17-18% 
Salidas 
Puerto solar Puerto de carga 12 V (4.7 mm) 
  14-16V, 2.0A max (30W), no regulado 
General 
Peso  12.5 lbs (5.5kg) 
Dimensiones 16X22X1.75 in  (44.6X55.8X2.5 cm) 
Garantía 12 meses 
Certificaciones FCC y CE 
Temperatura en uso 0-120ºF  (-17-48ºC) 
FUENTE. Trabajo de campo 
Tabla 35. Ficha técnica luz Light a Life 
Uso 
Cuelga y asegura para usar el dispositivo 
Entradas 
Puerto 12V Adaptador macho para carro 6 mm 
  12V, 0.25ª max (3W) 
Salidas 
Luz 3W total, bulb of white LEDs 
General 
Peso  0.7 lbs (0.31 kg) 
Dimensiones 2 x 1.6 x 4 in (5 x 4 x 10.1 cm) 
Garantia 12 meses 
Certificaciones FCC y CE 
Temperatura en uso 0-120 F (-17-48 C) 
FUENTE. Sitio oficial web www.goalzero.com 
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 Extreme 350 Adventure Kit: 
Deja el ruido del generador de gasolina y prueba este generador silencioso de 12 
kg, cárgalo desde paneles solares, corriente eléctrica o un adaptador de 12v. 
Incluye un inversor de 80watts para poder obtener corriente eléctrica a 120v o 
220v, 12v o salida para USB. Diseñado para bases de campamentos, cabañas en 
el bosque o para trabajos remoto donde la corriente eléctrica no esté disponible. 
Úsala de planta de energía, consume la carga, recárgala, almacénala, úsala 
nuevamente. Mantener prendido al mismo tiempo múltiples equipos desde laptops, 
frigobars, tv plasmas, o ilumina con las light a life o estrella 3watt por hasta 12 
horas. Este kit consta de: 1 x Extreme 350 Power Pack, 1 x Boulder 30 Solar 
Panel, 1 x Extreme Universal Inverter (UI), 1 x AC wall charger, 1 x Female 12V 
Adapter 
Tabla 36. Ficha técnica Extreme 350 
Uso 
Cargando desde el siguiente Tiempo aproximado de carga 
Toma de pared AC 6-7 Horas 
Cargador de carro 12V 12 Horas 
Panel solar Boulder 30 12-16 Horas 
Conexiones Si, con otros Extreme 350 
Inputs 
Puerto de carga (8.0 mm) 15-16V, 10A max (150W) 
Salidas 
Puerto de conexión 
11-13V, 30A max (400W), not 
regulated 
Puerto universal AC 400W, modified-sine wave 
  user-switchable 110/220VAC 
Puerto USB 5V, 0.5A (2.5W), buck regulated 
12V port (6.0mm, y adaptador para 
carro) 
11-14V, 10A max (120W), no 
regulado 
Aspecto interno 
Tipo de batería Acido (AGM) 
Capacidad de la batería 350 Wh (12v, 33Ah) 
Rango de voltaje de la batería 11-14.4V 
Life-span Cientos de ciclos 
Fusibles 40A, 2x standard car fuses in parallel 
General 
Peso  25.7 lbs (11.7kg) 
Dimensiones 9x10x3 in  (23x25.4x7.6 cm) 
Garantía 12 meses 
Certificaciones FCC y CE 
Temperatura en uso 32-104ºF  (0-40ºC) 
FUENTE. Sitio official web www.goalzero.com 
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Tabla 37. Ficha tecnica Panel solar Boulder 30 
Uso 
Cargando desde el siguiente Tiempo aproximado de carga 
Extreme 350 12-24 Horas 
Smartphone, GPS, USB cámaras 2-4 Horas 
Entradas 
Panel solar Vatiaje Promedio: 30W 
  Tipo de celda: Monocristalina 
  Voltaje de circuito abierto: 18-20V 
  Eficiencia de conversion: 17-18% 
Salidas 
  12V puerto de carga (8.0 mm) 
  
14-16v, 2.0 A max (30W) no 
regulado 
General 
Peso  6.5lbs  (2.9 kg) 
Dimensiones  21X18X1 in  (53X46X2.5 cm) 
Garantía 12 meses 
Certificaciones FCC y CE 
Temperatura optima de 
funcionamiento 32-104ºF  (0-40ºC) 
FUENTE. Sitio web oficial www.goalzero.com. 
4.4 Diseño del almacén 
Anteriormente, se especifico que el predio donde será ubicado el almacén será 
idealmente sobre la Av.30 de agosto bajo el modo de arriendo, aun así en este 
numeral se plantea el diseño del almacén ideal, y bajo el cual se buscara el que 
más se acerque a sus estándares. 
Sera de un solo piso con un espacio para acomodar una pequeña oficina 
independiente del área donde serán ubicados los mostradores y productos que 
serán ofrecidos, y de un pequeño escritorio donde estará ubicado alguien que 
atienda a los clientes que ingresen al local. 
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5 ASPECTOS LEGALES Y ADMINISTRATIVOS 
 
En esta etapa del proyecto se organizan y reglamenta la nueva empresa a crear, 
en relación al proyecto con el fin de  administrar todas las actividades de la 
operación y funcionamiento durante el horizonte de planeación fijado. 
 
5.1 Tipo de empresa 
Comercializadora Goalzero, será una empresa comercial, constituida como una 
sociedad de responsabilidad limitada la cual permitirá que la empresa sea  
reconocida legalmente como empresa constituida. Se eligió este tipo de sociedad 
ya que es el más adecuado para la empresa pues se utiliza en empresas 
pequeñas y medianas donde el capital será dividido en cuotas de igual valor, la 
responsabilidad en principio es hasta el monto de los aportes. 
5.1.1 Misión 
Somos una empresa comercializadora de  productos de la marca Goalzero, 
creada para satisfacer las necesidades de nuestros clientes, de forma ágil y 
oportuna. 
5.1.2  Visión 
En el 2016, ser una empresa líder a nivel nacional, reconocida por la excelente 
calidad de los productos que comercializa y por la prestación del servicio oportuno 
y eficiente para todos sus clientes. 
5.1.3 Principios  
 Respeto personal e interpersonal hacia sus compañeros y medio ambiente. 
 Trabajo en equipo, y fortalecimiento del liderazgo. 
 Honestidad, transparencia, compostura y decencia en la vida laboral, 
personal y social. 
5.1.4 Valores 
 Cubrir  los intereses de los inversionistas al retribuir los dividendos justos 
sobre la inversión realizada. 
 Satisfacer las necesidades de los consumidores con productos de alta 
calidad, en las mejores condiciones de venta. 
 Incrementar el bienestar socioeconómico de una región al contribuir al 
desarrollo de energías renovables y creando fuentes de empleo. 
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 Mejorar y conservar la ecología de la región, evitando la contaminación y 
aprovechando los recursos naturales al máximo.96 
 Propiciar la investigación y el mejoramiento de las técnicas manuales. 
 Brindar respeto por nuestros consumidores y por la fuerza laboral de 
comercializadora Goalzero. 
 Brindar confiabilidad a nuestros consumidores por medio de la venta de 
paneles solares Goalzero. 
  
5.2 Estructura Organizacional 
ORGANIGRAMA 
 
 
 
 
 
Se espera que al inicio del proyecto el organigrama sea el que se estableció para 
este proyecto. 
 
5.3 Aspectos  Legales 
En este momento el proyecto, se rige por las siguientes leyes2: 
5.3.1 Justificación de la Política 
La política de apoyo del gobierno nacional para las micro, pequeñas y medianas  
empresas se hizo con el objetivo de crear un sinergia institucional, de recursos, 
normas y procedimientos que permitirá fortalecer, desarrollar y articular el sector 
Mipyme, en los próximos cuatro (4) años Esta política se encuentra justificada por: 
Contribución de las Mipymes a la generación de riqueza, empleo, crecimiento 
económico, bienestar y mejora en la distribución del ingreso. El papel del Estado 
                                                          
2
 Ley para pequeñas y medianas empresas. Extraído 26 de febrero de 2010 de [VERSIÓN 
ELECTRÓNICA]  
www.mincomercio.gov.co/eContent/Documentos/Normatividad/Resoluciones/2004/Resolucion_102
2_2004.pdf 
 
SOCIO ADMINISTRADOR 
VENDEDOR 
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en la corrección de las fallas de mercado que se manifiestan en contra de los 
agentes económicos más desprotegidos. Empleo generado por tamaño 
empresarial. 
5.3.2 Importancia y dificultades  
5.3.3 Importancia socioeconómica de las Mipymes: 
 Son el 99% de las empresas del país  
 Generan el 63% del empleo 
 Generan el 37% de la producción 
 Las Micro son en su mayoría empresas familiares, estratos 1, 2 y 3 
 Su estructura productiva es más flexible que la de gran empresa 
 Mayor capacidad de respuesta a los cambios en la demanda  
 A través de su articulación e integración a la estructura productiva generan 
ventajas competitivas 
5.3.4 Dificultades de las Mipymes: 
 Limitaciones técnicas y competitivas que imponen las escalas de 
producción 
 Dificultades en la identificación y acceso a la tecnología adecuada 
 Falta de asociatividad empresarial 
 Carencia de directivos con capacidad gerencial y pensamiento estratégico 
 Dificultad de cimentar la articulación del sector con la gran empresa y con 
los sistemas de compras estatales. 
  
5.3.5 Plan de ejecución  
La micro, pequeñas y medianas empresas son en Colombia y en el mundo, gran 
motor de la economía.  
Ley  Mipyme. Ley 590 de 2000. 
Decreto 393 de 2002. Registro Único Empresarial 
Decreto 1126 de 2002. Por el cual se modifica parcialmente el Decreto 393 del 4 
de marzo del 2002. 
Decreto 1780 de 2003. Por medio del cual se crea el Premio Colombiano a la 
Innovación Tecnológica Empresarial para las Mipymes. 
Ley 905 de 2004. Por medio de la cual se modifica la Ley 590 de 2000. 
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Decreto 734 de 2004. Por medio del cual se modifica el artículo 6º del Decreto 
1780 de 2003. 
Decreto 4233 de 2004. Por medio del cual se otorga el Premio Colombiano a la 
Innovación Tecnológica Empresarial para las Mipymes en el 2004. 
Resolución 1021 de 2004. Por la cual se establece el Comité Técnico para el  
Premio Colombiano a la Innovación Tecnológica Empresarial para las Mipymes. 
Resolución 1022 de 2004. Por la cual se expide el reglamento de que trata el 
artículo 3º del Decreto 1780 de 2003. 
5.3.6 Consejo Superior de Microempresa 
Resolución 01 del 14 de febrero de  2008 del Consejo Superior de Microempresa.  
Por la cual se adoptan los Estatutos Internos del Consejo Superior de 
Microempresa.  
Resolución 01 del 26 de abril de 2007 del Consejo Superior de Microempresa. Por 
la cual se fijan las tarifas máximas a cobrar por concepto de honorarios y 
comisiones en los créditos a microempresarios. 
Circular 001 del 4 de abril de 2008 del Consejo Superior de Microempresa.  
Mediante la cual se solicita el cumplimiento de la Resolución 01 de 2007. Anexo 1  
– Acta No. 20.  
Resolución 02 del 2 de abril de  2008 del Consejo Superior de Microempresa. Por 
la cual se adoptan elementos del Plan de Acción del Sistema Nacional de Apoyo a 
las Mipymes – Microempresa – por parte del Consejo Superior de Microempresa. 
5.3.7 Consejo Superior de Pequeña y Mediana Empresa 
Resolución 01 del 14 de febrero de 2008 del Consejo Superior de Pequeña y 
Mediana Empresa. Por la cual se adoptan los Estatutos Internos del Consejo 
Superior de Pequeña y Mediana Empresa. 
Resolución 02 del 2 de abril de 2008 del Consejo Superior de Pequeña y Mediana 
Empresa.  Por la cual se adoptan elementos del Plan de Acción del Sistema 
Nacional de Apoyo a las Mipymes – Pyme – por parte del Consejo Superior de 
Pequeña y Mediana Empresa. 
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5.4 Reglamentación 
Constitución: La comercializadora “ Ltda.” Efectuara el proceso de constitución en 
el cual se deberá elaborar la Minuta de Constitución pedida para la Escritura 
Pública de constitución.   
Escritura pública de constitución 
 Nombres de los Otorgantes 
 Nombre de la Sociedad 
 Naturaleza Jurídica 
 Nacionalidad 
 Domicilio 
 Objeto Social 
 Capital Autorizado y Pagado 
 Acciones. Características de las acciones (Nominativas, No Nominativas, 
Negociables o No Negociables) 
 Accionistas 
 Dirección de la Empresa (Gerente, Presidente, Representante Legal,  
 Atribuciones, Composición y Períodos de Vigencia) 
 Administración ( Junta Directiva, Asamblea de Socios, Atribuciones,  
 Composición y Períodos de Vigencia) 
 Reuniones ( Ordinarias, Extraordinarias, Lugar) 
 Quórum (Liberatorio y Decisorio) 
 Revisoría Fiscal 
 Ejercicio Social 
 Utilidades ( Distribución, Reservas y Pago de Dividendos) 
 Disolución y sus Causales 
 Pérdidas y Cancelación 
 Liquidación (Distribución del Remanente y Normas para Liquidación) 
 Otros aspectos que sean de interés para la sociedad y sus participantes. 
 Pasos a seguir para la constitución de la empresa: 
 Reunión de los socios para establecer la constitución y el tipo de sociedad 
jurídica 
 Preparar los documentos para la constitución de la compañía. 
 Elevar y/o protocolizar en escritura pública los documentos de constitución 
de la sociedad. 
 Autenticación de la Escritura Pública de Constitución por parte de un 
Notario. 
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 Elaboración de la Minuta para la creación de Escritura Pública de 
Constitución 
 Obtener las cartas de aceptación de los cargos de la compañía. 
  Efectuar el registro mercantil con la siguiente documentación: Copia de la  
Escritura Pública de Constitución, Formulario diligenciado de Matrícula para  
Establecimientos de Comercio, obtención del Certificado de Existencia (en 
caso de Personas Jurídicas), obtención de la Matrícula Mercantil (en caso 
de Personas Naturales), registro del Libro de Diario, Libro de Mayor, Libro 
de Inventario y Balances y las Actas.102 
 Obtener el NIT de la compañía a través del diligenci 
 Obtener el NIT de la compañía a través del diligenciamiento del Registro 
Único Tributario (RUT) ante la Administración de Impuestos y 
AduanasNacionales DIAN. 
 Registrar los libros de la compañía en la Cámara de Comercio. 
 Abrir una cuenta bancaria. 
 Renovación del Registro Mercantil durante los tres últimos días hábiles de 
la fecha en que fue registrada inicialmente la Empresa. 
 Trámites tributarios del orden nacional 
 Fotocopia de la norma legal de creación de la entidad.  
 Fotocopia del documento que acredite la representación legal.  
 Fotocopia del documento de identificación representante legal.  
 Diligenciamiento de formato de registro único tributario (RUT). 
 Obtención del Número de Identificación Tributaria (NIT) provisional y válido 
por un periodo de 90 días. 
 Obtención de la Tarjeta de NIT definitivo. 
 Tramites de funcionamiento 
 Registro de apertura de la Empresa  
 Solicitud de inspección en cuanto a cumplimiento de normas de  
 Seguridad Industrial por parte del Cuerpo de Bomberos de Pereira. 
 Registro Comercial de la Empresa 
5.5 Estatutos 
Articulo 1°. Del carácter de la sociedad: La sociedad denominada 
Comercializadora Goalzero  Ltda. Es una sociedad limitada de carácter regional, 
con los objetivos, estructura, órganos de decisión, administración y control, y 
normas básicas de funcionamiento que se indican en los siguientes estatutos. 
Articulo 2°. Su duración es de 12 años: Contados desde la fecha de inscripción en 
la cámara de comercio de la ciudad de Pereira.  
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Artículo 3°   La sociedad tiene por objeto dedicarse a la siguiente actividad: 
producir  y comercializar perfumes tipo inspiración en el departamento de 
Risaralda, especialmente en el área metropolitana centro occidente. Asimismo, la 
empresa podrá realizar todos los actos, contratos, uniones transitorias de 
empresas, alianzas estratégicas con terceros, sean empresas públicas o privadas, 
extranjeras o nacionales, y realizar todas las operaciones que se vinculen de 
forma directa o indirecta con el objeto social,  y que no sean prohibidas por las 
leyes o este estatuto.  
Articulo 4°.   El capital social es de $35.000.000, el cual será aportado por en 
montos iguales, por parte de los socios.  
Articulo 5°  La administración de la empresa estará a cargo de los socios 
planeadores del proyecto. Las grandes decisiones dentro de la empresa deben ser 
sustentadas en una junta de socios, quienes se encaran de aprobarlas o 
desaprobarlas. Estas decisiones serán aprobadas con la mitad más 1 de los 
socios de la comercializadora. Para reuniones o asambleas la citación debe tener 
como mínimo 8 días de anticipación.  
Articulo 6° los directivos tienen todas las facultades para administrar y disponer de 
todos los bienes de la comercializadora. La representación legal de la empresa 
corresponde al socio mayoritario o en su defecto al administrador de la misma.  
Articulo 7° el ejercicio social cierra el 31 de diciembre de cada año. A esta fecha 
se realiza los estados contables, conforme a las disposiciones en vigencia y 
normas técnicas de la materia. Las ganancias realizadas y liquidas se destinan: a) 
el 10% a el fondo de reserva legal;  b) el 60 % a dividendo de las acciones el saldo 
es destinado a las utilidades retenidas del periodo.  
Articulo 8°  La liquidación de la empresa  será efectuada por todos los socios en 
común acuerdo, dejando obligaciones financieras canceladas y repartiendo el 
saldo del capital, en el porcentaje correspondiente a cada socio. 
5.6 Costos Administrativos 
Estos costos son los requeridos legalmente para que la comercializadora Goalzero 
Ltda. Pueda funcionar3: 
                                                          
3 Costos Administrativos .Extraído el 28 de febrero de 2010 [VERSIÓN ELECTRÓNICA]  
http://www.camarapereira.org.co/pge/?&gps=146&&acc=paginas&prm=54&.html 
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Tabla 38. Costos administrativos 
Cantidad Descripción Costo 
2 
Formularios para inscripción de cámara y 
comercio 4.000 
1 Inscripción ante la cámara y comercio 118.000 
1 Visto bueno del cuerpo de bomberos 45.000 
1 Extintor de 10 libras 39.000 
Total   206.000 
FUENTE. Trabajo de campo. 
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6 ESTUDIO DE INVERSIONES Y FINANCIAMIENTO 
 
En esta parte del estudio se identifican y cuantifican  las inversiones para la 
operación del proyecto,  las fuentes de recursos para el funcionamiento y su 
financiamiento. 
6.1 Estudio de Inversiones  
Antes de abordar el tema, se incluyen algunos conceptos como: 
Horizonte de planeación: Corresponde a la dimensión que el proyecto toma en el 
tiempo desde que se identifica hasta cuando se prevé su posible terminación 
 Periodo Preoperativo: Comprende aquel periodo  de tiempo que transcurre 
desde la identificación hasta cuando el proyecto se considera 
implementado; en este tiempo se realizan todos los estudios 
correspondientes a la pre-factibilidad, factibilidad, desarrollo, investigación, 
toma de decisiones e inversiones convenientes a la implementación, 
finalmente terminara cuando se considera implementado, es decir la unidad 
productiva lista para su funcionamiento. Este periodo se le asigno un 
periodo de tiempo de 1 año. 
 Periodo Operativo: Corresponde aquel lapso de tiempo durante el cual la 
Comercializadora GoalZero estará generando órdenes de compra, 
importando sus productos y comercializándolos y para esto se ha fijado un 
periodo de 8 años, dependiendo del éxito que tenga la empresa en el 
mercado. 
 Periodo de Liquidación: Es un corte en el tiempo con el fin de realizar todos 
los estudios correspondientes hasta ese momento a fin de determinar los 
resultados y medir la conveniencia o no de su implementación, se ha fijado 
en un periodo de un año. 
Precios en un proyecto 
Con el fin de tener una valoración que represente los valores reales en cada uno 
de los componentes de inversiones y costos, se selecciono la metodología de los 
precios corrientes para el 2013, año en el cual se realizaron los estudios de 
precios y la valoración financiera. 
6.1.1 Clases de Inversiones 
Las inversiones se  Clasifican en: 
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Inversiones Fijas: Representan la adquisición de activos necesarios para el 
funcionamiento de Comercializadora GoalZero. 
Inversiones Diferidas: Representa todos los gastos por concepto de estudios, 
tramites, permisos y licencias, gastos financieros, intereses e imprevistos que 
serán realizados dentro del periodo pre operativo. 
Capital de trabajo 
Es una previsión establecida en el periodo pre operativo, con el fin de garantizar el 
comienzo de la operación del proyecto, busca cubrir parte de los costos de 
importación y/o funcionamiento de la comercializadora hasta que se generen 
ingresos por concepto de la venta de los productos. 
 
6.1.2 Descripción del tipo de inversiones 
Fijas: Para la operación del proyecto se requiere: Un computador que permita 
almacenar y registrar las órdenes de compra, 4 estanterías en aluminio, 3 
organizadores, 1 archivador, caja fuerte, 1 impresora multifuncional y 1 televisor 
LCD de 32 pulgadas. Estos elementos son necesarios para la importación y 
comercialización de los productos de una forma adecuada 
Tabla 39. Inversiones fijas año 2013 
INVERSIONES FIJAS (VALORES EN PESOS) 
Muebles y enseres 10.000.000 
Equipo de trabajo 2.500.000 
Total 12.500.000 
FUENTE. Trabajo de campo. 
Los porcentajes de recuperación fueron calculados de manera subjetiva de 
acuerdo a la vida útil comercial que puedan tener los artículos, dado que en el 
comercio colombiano la compra y venta  de productos de segunda en buen estado 
tiene  un buen auge que permite recuperar  en buen porcentaje la inversión inicial. 
Tabla 40. Recuperación de activos fijos 
Recuperación activos fijos 
Muebles y enseres 40% 
Equipo de trabajo 15% 
FUENTE. Trabajo de campo 
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Diferidas: El estudio y ejecución del proyecto genera algunos gastos, como: 
 Estudio de Factibilidad, gastos de organización y legalización de la 
empresa, gastos de montaje, gastos de puesta en marcha, papelería, 
servicios generales, gastos de  comercialización por un año, gastos 
financieros, intereses e imprevistos. El siguiente cuadro muestra  las 
inversiones. 
 
Tabla 41. Inversiones diferidas año 2013 
INVERSIONES DIFERIDAS 
Estudio de factibilidad 2.000.000 
Gastos de organización y legalización 1.900.000 
Gastos de montaje 900.000 
Gastos de puesta en marcha 1.000.000 
Otros costos:   
Servicios generales 1.200.000 
Papelería por un año 720.000 
Gastos de comercialización anual 1.000.000 
Gastos financieros 978.935 
Total inversiones diferidas 9.698.935 
FUENTE. Trabajo de campo 
 
Capital de trabajo: Para garantizar la ejecución del proyecto,  se requieren: 
Efectivo e Inventario para la comercialización de los productos. 
Tabla 42. Capital de trabajo 
CAPITAL DE TRABAJO 
Efectivo $30.000.000 
Inventario $25.000.000 
Total $55.000.000 
FUENTE. Trabajo de campo. 
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Tabla 43. Presupuesto de Inversiones 
Concepto 
Año 2013 
(Valor en 
pesos) 
 Inversiones Fijas 12.500.000 
Muebles y Enseres 10.000.000 
Equipo de trabajo 2.500.000 
Inversiones Diferidas 9.698.935 
Estudio de factibilidad 2.000.000 
Gastos de organización y legalizacion 1.900.000 
Gastos de montaje 900.000 
Gastos de puesta en marcha 1.000.000 
Servicios generales 1.200.000 
Papeleria por un año 720.000 
Gastos de comercializacion anual 1.000.000 
Gastos financieros 978.935 
Capital de trabajo 55.000.000 
Efectivo 30.000.000 
Inventario 25.000.000 
Total de inversiones sin imprevistos 77.198.935 
Imprevistos        7.719.894    
Total de inversiones con imprevistos 84.918.829 
FUENTE: Trabajo de Campo 
 
6.2 Financiamiento 
Es el proceso de la consecución de recursos que el proyecto necesita para su 
implementación 
6.2.1 Fuentes de Recursos 
Las fuentes de recursos para la elaboración tanto del estudio de factibilidad como 
la creación de la empresa, es proveniente de dineros propios. Existen otras 
alternativas para la financiación de proyectos en la empresa como lo es 
BANCOLDEX el cual financia, en pesos o en dólares, los costos, gastos 
operativos y demás necesidades de liquidez que tengan las empresas para su 
funcionamiento y desarrollo, atendiendo a las Micro, Pequeñas, Medianas y 
Grandes empresas de todos los sectores económicos, dedicadas al mercado 
nacional y aquellas relacionadas con el comercio exterior. 
Imprevistos 
= 10% de la 
inversión 
total 
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6.2.2 Servicio del crédito 
A continuación se presenta la descripción del crédito en la entidad Bancoldex. Se 
proyecta cancelar el crédito en tres años capitalizando semestralmente.  
BANCOLDEX: Ofrece un crédito a un interés de 4.25% semestral y brinda un 
periodo de gracia por 2 semestres y las cuotas semestrales se muestran en el 
siguiente cuadro. 
 
6.3 Inversiones a futuro 
Año 2015 
 Renovación de equipo de oficina: $3,500.000 
Año 2016 
 Compra nuevo equipo de trabajo: $2.000.000 
 Vehículo: $50.000.000 
Año 2018: 
 Renovación equipo de oficina: $5.000.000 
 Aumento del inventario: $20.000.000 
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6.4 Flujo neto de inversiones 
 
Tabla 44. Flujo neto de inversiones 
Concepto Periodo 
Pre 
operativo 
2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 LIQUIDACION 
Año 
Inversión fija -12.500.000 -3.500.000 -52.000.000   -5.000.000         32.800.000 
Muebles y enseres -10.000.000 -3.500.000               2.000.000 
Equipo de trabajo -2.500.000   -2.000.000   -5.000.000         800.000 
Vehículo     -50.000.000             30.000.000 
Inversión diferida -9.698.935                   
Imprevistos -7.719.894                   
Capital de trabajo -55.000.000       -20.000.000         75.000.000 
Efectivo -30.000.000                   
Inventario -25.000.000       -20.000.000           
Flujo neto 
Inversión -84.918.829 -3.500.000 -52.000.000 0 -20.000.000 0 0 0 0 107.800.000 
 
FUENTE. Trabajo de campo 
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7 PRESUPUESTO DE INGRESOS Y COSTOS 
 
En esta parte del proyecto se presentan los ingresos que se obtendrán por medio 
de la producción y comercialización de productos Goalzero, y los costos en que se 
incurre en la producción y desarrollo de esta actividad durante el periodo de 
operación. Es decir, se estiman todas las entradas y salidas de dinero generadas 
por las ventas de la empresa. 
 
7.1 Estudio de los ingresos 
Son aquellos que se obtienen por la venta directa de los productos Goalzero. Para 
determinar los ingresos anuales se tuvieron en cuenta los siguientes aspectos: 
 Estudio de mercados donde se estableció el precio de los artículos 
 El valor de la demanda potencial ideal, ya que no se tiene un registro en el 
mercado al tratarse de artículos novedosos en el mercado. 
Con los anteriores aspectos y el respectivo análisis de la tabla 15, donde se 
especifica que la empresa comercializadora GoalZero captara el 50% de las 
ventas obtenidas de demanda potencial, se obtienen los siguientes resultados: 
 
Tabla 45. Ingresos directos para el año 2014 
  
Ventas directas 
($col) 
KITS 
PEQUEÑOS 
Guide 10 Plus mobile kit 14.819.906,05 
Guide 10 Plus adventure kit 18.241.200,25 
KITS 
MEDIANOS 
Escape 150 adventure kit 41.049.828,25 
Escape 150 explore kit 57.015.867,85 
Escape 150 expedition kit 62.718.024,85 
KITS 
GRANDES 
Extreme 350 adventure kit 87.807.515,65 
Extreme 350 explorer kit 122.020.457,70 
Yeti 1250 solar generator 
kit 228.085.139,60 
 
FUENTE. Trabajo de campo 
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Tabla 46. Calculo de ingresos 
 
INGRESOS (Precios constantes 2013) 
AÑOS 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 
Kits 
pequeños 
      
33.061.106  
       
34.714.161  
      
36.449.869   
      
38.272.363    
       
40.185.981    
      
42.195.280,41    
      
44.305.044,43    
      
46.520.296,65    
Kits 
medianos 
      
98.065.696  
    
102.968.980    
   
108.117.429    
   
113.523.301    
    
119.199.462    
    
125.159.439,85    
    
131.417.411,84    
    
137.988.282,43    
Kits 
grandes 
   
437.913.113    
    
459.808.768    
   
482.799.207    
   
506.939.167    
    
532.286.125    
    
558.900.432,10    
    
586.845.453,70    
    
616.187.726,39    
Total 
ingresos 
   
569.039.915    
    
597.491.911    
   
627.366.506    
   
658.734.832    
    
691.671.573    
    
726.255.152,35    
    
762.567.909,97    
    
800.696.305,47    
 
FUENTE. Trabajo de campo 
7.2 Estudio de costos 
Los costos del proyecto GoalZero, son aquellos desembolsos en los que se 
incurre para realizar la debida comercialización de sus productos, desde la 
importación hasta la venta al consumidor final. 
 
7.2.1 Costos fijos 
Son aquellos costos que se causan de forma independiente al volumen de 
inventario o de ventas, y se mantienen  semi-fijos en el tiempo. Sin embargo, la 
empresa debe incurrir en ellos. Estos costos son: nómina del personal 
administrativo, servicios públicos, arrendamiento, depreciación, gastos de 
comercialización, etc. 
 Arriendo planta física: $1.000.000/mes   
 Servicios públicos (Energía, Acueducto, Alcantarillado, Alumbrado público y 
aseo): $ 500.000 /mes 
 Servicio de telefonía fija e internet: $120.000/ mes   
 Planes de voz, telefonía celular(3): $100.000/plan 
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Tabla 47. Proyección de nomina 
CARGO 
AÑO 
2013 
VENDEDOR 7.920.000 
FUENTE. Trabajo de campo 
 
Tabla 48. Depreciación de activos. 
CONCEPTO 
Valor 
activo 
Vida Útil 
(años) 
Depreciación anual 
(%) 
MAQUINARIA Y 
EQUIPO 2.500.000 10 10% 
MUEBLES Y 
ENSERES 10.000.000 10 10% 
FUENTE. Trabajo de campo 
 
Tabla 49. Calculo de la depreciación de la maquinaria y equipo. 
AÑO 
DEPRECIACION 
ANUAL 
DEPRECIACION 
ACUMULADA 
VALOR EN 
LIBROS 
AÑO 1 250.000 250.000 2.250.000 
AÑO 2 250.000 500.000 2.000.000 
AÑO 3 250.000 750.000 1.750.000 
AÑO 4 250.000 1.000.000 1.500.000 
AÑO 5 250.000 1.250.000 1.250.000 
AÑO 6 250.000 1.500.000 1.000.000 
AÑO 7 250.000 1.750.000 750.000 
AÑO 8 250.000 2.000.000 500.000 
AÑO 9 250.000 2.250.000 250.000 
AÑO 10 250.000 2.500.000 0 
 
FUENTE. Trabajo de campo 
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Tabla 50.  Calculo de la depreciación de muebles y enseres 
AÑO 
DEPRECIACION 
ANUAL 
DEPRECIACION 
ACUMULADA 
VALOR EN 
LIBROS 
AÑO 1 1.000.000 1.000.000 9000000 
AÑO 2 1.000.000 2.000.000 8.000.000 
AÑO 3 1.000.000 3.000.000 7.000.000 
AÑO 4 1.000.000 4.000.000 6000000 
AÑO 5 1.000.000 5.000.000 5.000.000 
AÑO 6 1.000.000 6.000.000 4.000.000 
AÑO 7 1.000.000 7.000.000 3000000 
AÑO 8 1.000.000 8.000.000 2.000.000 
AÑO 9 1.000.000 9.000.000 1.000.000 
AÑO 10 1.000.000 10.000.000 0 
 
FUENTE. Trabajo de campo 
Tabla 51. Costos fijos totales 
Año Imprevistos Nomina  Depreciación 
Arriendo 
planta  Servicios  Total  
2014 7.719.894 7.663.500 1.250.000 12.000.000 2.640.000 31.273.394 
2015 7.719.894 7.970.040 1.250.000 12.000.000 2.640.000 31.579.934 
2016 7.719.894 8.288.841 1.250.000 12.000.000 2.640.000 31.898.735 
2017 7.719.894 8.620.396 1.250.000 12.000.000 2.640.000 32.230.290 
2018 7.719.894 8.965.211 1.250.000 12.000.000 2.640.000 32.575.105 
2019 7.719.894 9.323.819 1.250.000 12.000.000 2.640.000 32.933.713 
2020 7.719.894 9.696.771 1.250.000 12.000.000 2.640.000 33.306.665 
2021 7.719.894 10.084.641 1.250.000 12.000.000 2.640.000 33.694.535 
 
FUENTE. Trabajo de campo 
7.2.2 Costos variables 
Los costos variables son aquellos que dependen del volumen de producción, es 
decir que a mayor producción o unidades producidas entonces los Costos 
Variables serán también mayores. En el caso de la comercializadora GoalZero 
existen  ciertos costos en los que se incurrirán: 
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 Transporte: Entiéndase por todos los gastos de transporte como pasajes, 
combustible y otros, generados al visitar clientes u otras actividades en fin 
de lograr la venta de los productos GoalZero. 
 Impuestos: El pago de impuestos que crece o disminuye de manera 
proporcional al número de artículos GoalZero importados y vendidos. Se 
toma como impuesto el IVA correspondiente al 16% del valor del artículo, y 
el arancel correspondiente al 10% del valor del articulo. 
 Comisiones: En este ítem se hace referencia al valor de las comisiones a 
pagar por ventas online a través de plataformas web como por ejemplo 
Mercadolibre. 
 Fletes: En relación al valor a pagar a la aerolínea por el peso de la carga 
que debe viajar desde EE.UU a Colombia. En el año 2012 se cobro en 
promedio 2.5 dólares por libra. 
 
Tabla 52. Costos variables totales 
Año Transporte Impuestos Comisiones Fletes TOTAL 
2014 600.000 73.975.189 13.000.000 17.500.000 105.075.189 
2015 624.000 77.673.948 13.000.000 17.500.000 108.797.948 
2016 648.960 81.557.645 13.500.000 19.000.000 114.706.605 
2017 674.918 85.635.528 14.000.000 19.000.000 119.310.446 
2018 701.914 89.917.304 14.000.000 22.000.000 126.619.218 
2019 729.990 94.413.169 14.500.000 22.000.000 131.643.159 
2020 759.189 99.133.828 15.000.000 23.500.000 138.393.017 
2021 789.556 104.090.521 15.000.000 23.500.000 143.380.077 
 
FUENTE. Trabajo de campo 
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7.2.3 Presupuesto de ingresos y costos 
 
Tabla 53. Presupuesto de ingresos y costos 
CONCEPTO 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 
1. Ingresos 569.039.915 597.491.911 627.366.506 658.734.832 691.671.573 726.255.152 762.567.909 800.696.305 
2. Costos                 
2.1. Costos fijos 25.749.787 25.749.787 25.749.787 25.749.787 25.749.787 23.810.000 23.810.000 23.810.000 
Depreciación 1.250.000 1.250.000 1.250.000 1.250.000 1.250.000 1.250.000 1.250.000 1.250.000 
Amortización 1.939.787 1.939.787 1.939.787 1.939.787 1.939.787 0 0 0 
Nomina 7.920.000 7.920.000 7.920.000 7.920.000 7.920.000 7.920.000 7.920.000 7.920.000 
Servicios 2.640.000 2.640.000 2.640.000 2.640.000 2.640.000 2.640.000 2.640.000 2.640.000 
Arriendo planta 12.000.000 12.000.000 12.000.000 12.000.000 12.000.000 12.000.000 12.000.000 12.000.000 
2.2. Costos 
variables 389.595.146 524.543.903 428.389.858 448.677.862 472.455.004 494.770.735 519.676.972 543.728.234 
Costo del producto 284.519.957 298.745.955 313.683.253 329.367.416 345.835.786 363.127.576 381.283.955 400.348.157 
Transporte 600.000 624.000 648.960 674.918 701.914 729.990 759.189 789.556 
Impuestos 73.975.189 77.673.948 81.557.645 85.635.528 89.917.304 94.413.169 99.133.828 104.090.521 
Comisiones 13.000.000 130.000.000 13.500.000 14.000.000 14.000.000 14.500.000 15.000.000 15.000.000 
Fletes 17.500.000 17.500.000 19.000.000 19.000.000 22.000.000 22.000.000 23.500.000 23.500.000 
Total Costos 415.344.933 550.293.690 454.139.645 474.427.649 498.204.791 518.580.735 543.486.972 567.538.234 
Imprevistos (10%) 41.534.493 2.574.979 2.574.979 2.574.979 2.574.979 2.381.000 2.381.000 2.381.000 
Total Costos + 
imprevistos 
456.879.426 552.868.669 456.714.624 477.002.628 500.779.770 520.961.735 545.867.972 569.919.234 
Utilidad Bruta 112.160.489 44.623.242 170.651.882 181.732.204 190.891.803 205.293.417 216.699.937 230.777.071 
 
FUENTE. Trabajo de campo. 
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7.3 Flujo neto de operaciones 
Tabla 54. Cuadro de flujo de operaciones 
 
2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 
Ingresos Totales 569.039.915 597.491.911 627.366.507 658.734.832 691.671.574 726.255.152 762.567.910 800.696.305 
(Costos Totales) 423.148.647 441.403.944 462.568.699 483.188.258 507.310.215 529.984.554 555.263.743 579.702.876 
U.A.I 145.891.268 156.087.967 164.797.808 175.546.574 184.361.359 196.270.598 207.304.167 220.993.429 
(Impuestos Renta) 
(34%) 
49.603.031 53.069.909 56.031.255 59.685.835 62.682.862 66.732.003 70.483.417 75.137.766 
U.D.I 96.288.237 103.018.058 108.766.553 115.860.739 121.678.497 129.538.595 136.820.750 145.855.663 
(Reserva 
Legal)(10%) 
9.628.824 10.301.806 10.876.655 11.586.074 12.167.850 12.953.859 13.682.075 14.585.566 
Utilidad por 
Distribuir 
86.659.413 92.716.252 97.889.898 104.274.665 109.510.647 116.584.735 123.138.675 131.270.097 
Amortización 
Diferida 
1.939.787 1.939.787 1.939.787 1.939.787 1.939.787 0 0 0 
Depreciación 1.250.000 1.250.000 1.250.000 1.250.000 1.250.000 1.250.000 1.250.000 1.250.000 
F.N.O - Reserva 
Legal 
89.849.200 95.906.039 101.079.685 107.464.452 112.700.434 117.834.735 124.388.675 132.520.097 
 
FUENTE. Trabajo de campo 
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Tabla 55. Flujo Neto de Caja 
Fuente: Trabajo de campo 
 
Periodo 
Pre 
operativo 
2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 
Flujo neto 
Inversión 
-84.918.829 -3.500.000 -52.000.000 0 -20.000.000 0 0 0 0 
F.N.O - Reserva 
Legal 
0 89.849.200 95.906.039 101.079.685 107.464.452 112.700.434 117.834.735 124.388.675 132.520.097 
Flujo Neto de Caja -84.918.829 86.349.200 43.906.039 101.079.685 87.464.452 112.700.434 117.834.735 124.388.675 132.520.097 
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8 EVALUACION 
En esta parte del proyecto se analizará y verificarán los resultados del proyecto de 
todos los componentes anteriores, con el fin de garantizar la toma de decisiones 
óptimas, orientadas a la implementación de la empresa comercializadora 
GoalZero. 
8.1  Evaluación financiera 
Una vez definida la inversión inicial, los beneficios futuros y los costos durante la 
etapa de operación de la empresa comercializadora GoalZero, es necesario 
determinar la rentabilidad de la misma, lo cual tiene como propósito principal 
establecer la conveniencia de emprender o no, este proyecto de inversión. 
Esta evaluación se hace mediante indicadores financieros tales como el punto de 
equilibrio, Tasa interna de Retorno (TIR), el Valor Presente Neto (VPN) y la 
relación Costo/Beneficio (C/B).f 
 
8.1.1 Punto de equilibrio 
 
Tabla 56. Formulas para el cálculo del punto de equilibrio 
DESCRIPCION FORMULA 
Punto de equilibrio en 
función del volumen de 
venta ($)  
 
 
Fuente. Trabajo de campo 
Dónde:  
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En el siguiente cuadro se muestra el volumen de ventas en pesos colombianos  a 
partir de los cuales la empresa empieza a obtener beneficios cada año.  
Tabla 57. Calculo del punto de equilibrio 
AÑO 
Punto de 
equilibrio en 
función del 
volumen de 
venta ($) 
2014 $ 38.355.954  
2015 $ 38.610.575  
2016 $ 39.036.012  
2017 $ 39.359.019  
2018 $ 39.874.666  
2019 $ 40.225.019  
2020 $ 40.691.470  
2021 $ 41.044.308  
 
FUENTE. Trabajo de campo 
8.1.2 Indicadores de rentabilidad 
 Tasa de oportunidad ( ): La tasa de oportunidad en el mercado es 
aproximadamente del 1% EM; calculados de acuerdo al promedio de 
porcentaje brindado por la superintendencia financiera de Colombia 
respecto al producto CDT en el año. 
 
 Valor presente neto (VPN): Es el valor monetario que resulta de restar la 
suma de los flujos descontados a la inversión inicial, lo cual permite 
visualizar claramente si los ingresos son mayores que los egresos.  
    ∑
  
(   ) 
 
   
 
 
Dónde: 
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 Tasa Interna de Retorno (TIR): Mide la rentabilidad del proyecto; la TIR debe 
ser mayor que la tasa de descuento con la cual se evalúa el proyecto. 
          ∑
   
(     ) 
 
   
 
Dónde: 
                      
                                   
 
 Relación Beneficio/Costo (B/C): Es un indicador que sirve para medir la 
rentabilidad de un proyecto. Esta se define como la relación existente entre el 
valor presente de los ingresos y el valor presente de los costos más las 
inversiones.  
 
 ⁄  
   
   
 
Dónde: 
                                           
                                         
 
 
Tabla 58. Calculo de los indicadores de rentabilidad 
 
INDICADORES FINANCIEROS 
VPN 412.229.657,26 
TIR 6% EM 
B/C 1,36 
 
FUENTE. Trabajo de campo 
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Conclusión  
Valor Presente Neto: El valor presente neto del proyecto es de $828.439.101,24 
pesos. Este indicador muestra que es viable la ejecución del proyecto. 
 
Tasa Interna de Retorno: La TIR es de 9% EM, indicando que las ventas de la 
comercializadora GoalZero generan rentabilidad con las inversiones iníciales que 
se realizaron al principio del proyecto. Se acepta el proyecto debido a que la tasa 
interna de retorno es mayor a la tasa de oportunidad del 1% EM. 
 
Relación Beneficio/Costo: La implementación de una comercializadora de 
paneles solares GoalZero es financieramente viable ya que la relación entre los 
beneficios y los cotos totales incluyendo las inversiones iníciales, es  de 1.36, es 
decir, por cada peso invertido se espera recibir 0.36 pesos adicionales. 
 
Análisis de Sensibilidad 
 
 Escenario 1: 
Se realizó la evaluación financiera considerando la aparición de un grave 
imprevisto que aumento en un 30% el valor de los costos totales.  
 
Tabla 59. Indicadores financieros escenario 1 
INDICADORES FINANCIEROS 
VPN -29.123.056,63 
TIR 0,2% EM 
B/C 1,04 
 
Fuente: Trabajo de campo 
Si se presenta un aumento en el valor presupuestado para los costos, da un 
valor negativo del VPN, y  la TIR disminuye al 0,2% y la relación beneficio-
costo disminuye al 1,04. 
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 Escenario 2: 
En este escenario se supone un aumento en el precio de venta de los 
artículos, logrando un aumento del 15% en el los ingresos totales. A 
continuación se presenta los resultados de la evaluación financiera de este 
escenario: 
Tabla 60. Indicadores financieros escenario 2 
INDICADORES FINANCIEROS 
VPN 712.850.841,22 
TIR 8,1% EM 
B/C 1,55 
Fuente: Trabajo de campo 
Se puede evidenciar que este aumento afecta en gran medida la 
rentabilidad del proyecto, por lo tanto se puede decir que el proyecto es 
sensible al incremento del precio de venta. 
 Escenario 3: 
En este escenario se supone una disminución en el precio de venta de los 
artículos, consiguiendo una disminución del 20% en el los ingresos totales. 
A continuación se presenta los resultados de la evaluación financiera de 
este escenario: 
 
Tabla 61. Indicadores financieros escenario 3 
INDICADORES FINANCIEROS 
VPN 11.401.411,98 
TIR 0,9% EM 
B/C 1,08 
 
Fuente: Trabajo de campo 
 
Con esta disminución en el precio de venta, se disminuyen 
considerablemente los indicadores, dejando de ser rentable el proyecto. Por 
cada peso invertido solo se reciben 0.08 pesos.  
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9 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
9.1 Conclusiones 
 El estudio realizado desde el punto de vista comercial, técnico y financiero, 
demostró que el desarrollo de este proyecto es viable, debido a la demanda 
creciente de dispositivos electrónicos y a que presenta una rentabilidad 
atractiva para el inversionista. 
 
 Con el estudio de ingresos, inversiones y evaluación del proyecto se 
concluye que la empresa comercializadora GoalZero. es un proyecto viable, 
donde genera rentabilidad para sus socios.  
 
 En el análisis de sensibilidad en la evaluación se puede observar que el 
proyecto es sensible a la variación de precios de venta al mercado, ya que 
es este factor el que genera alta rentabilidad. 
 
 La demanda de energía limpia corresponde a un sector que va en 
crecimiento, por lo tanto la comercialización de paneles solares es una 
actividad con futuro, y es viable proyectar el crecimiento de la empresa en 
el tiempo.    
 
9.2 Recomendaciones 
Se recomienda realizar publicidad constante para asegurar el crecimiento de la 
empresa y participación en el mercado, de esta forma se aseguran excelentes 
ingresos durante el período de operación de la empresa.  
Se recomienda obtener las certificaciones necesarias para realizar ventas en 
países vecinos y de esta manera expandir la empresa con el paso del tiempo. 
Se recomienda conseguir un software especializado en el manejo de inventario, de 
tal manera que permita a la empresa conocer el estado de sus pedidos y saber 
cuándo se deben realizar de nuevo de acuerdo a sus existencias. 
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10 ANEXOS 
Anexo1. Promedio anual del dólar según el banco de la república 
Año 
Promedio 
anual 
1950 $ 1,96  
 1951 $ 2,39  
1952 $ 2,51  
1953 $ 2,51  
1954 $ 2,51  
1955 $ 2,51  
1956 $ 2,51  
1957 $ 3,80  
1958 $ 6,40  
1959 $ 6,40  
1960 $ 6,64  
1961 $ 6,70  
1962 $ 6,96  
1963 $ 9,00  
1964 $ 9,00  
1965 $ 10,50  
1966 $ 13,50  
1967 $ 14,51  
1968 $ 16,29  
1969 $ 17,32  
1970 $ 18,44  
1971 $ 19,93  
1972 $ 21,87  
1973 $ 23,57  
1974 $ 26,06  
1975 $ 30,93  
1976 $ 34,70  
1977 $ 36,77  
1978 $ 39,10  
1979 $ 42,55  
1980 $ 47,28  
1981 $ 54,49  
 
 
FUENTE. Banco de la república de Colombia 
 
 
Año 
Promedio 
anual 
1982 $ 64,09  
1983 $ 78,86  
1984 $ 100,82  
1985 $ 142,31  
1986 $ 194,26  
1987 $ 242,61  
1988 $ 299,17  
1989 $ 382,57  
1990 $ 502,26  
1991 $ 633,05  
1992 $ 680,10  
1993 $ 786,67  
1994 $ 826,56  
1995 $ 912,78  
1996 $ 1.036,55  
1997 $ 1.141,08  
1998 $ 1.427,04  
1999 $ 1.758,58  
2000 $ 2.087,42  
2001 $ 2.299,77  
2002 $ 2.507,96  
2003 $ 2.877,50  
2004 $ 2.626,22  
2005 $ 2.320,77  
2006 $ 2.357,98  
2007 $ 2.078,35  
2008 $ 1.966,26  
2009 $ 2.156,29  
2010 $ 1.897,89  
2011 $ 1.848,17  
2012 $ 1.798,23  
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Anexo2.  Cdt a 360 
días en Colombia. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
FUENTE: 
http://depositoatermino.com
.co/cdt-superiores-a-360-
dias.html 
Entidad Tasa 
BANCO DE BOGOTA S.A. 5,93% 
BANCO POPULAR S.A. 6,16% 
BANCO CORPBANCA S.A. (ANTES BANCO SANTANDER S.A.) 5,74% 
BANCO BANCOLOMBIA S.A. 6,04% 
BANCO CITIBANK COLOMBIA S.A. 5,99% 
BANCO HSBC COLOMBIA S.A. 5,80% 
BANCO GNB SUDAMERIS S.A. 4,90% 
BANCO BBVA COLOMBIA S.A. 6,28% 
BANCO DE CREDITO S.A. HELM BANK 5,87% 
BANCO DE OCCIDENTE S.A. 5,49% 
BANCO CAJA SOCIAL BCSC S.A. 5,83% 
BANCO DAVIVIENDA S.A. 5,95% 
BANCO RED MULTIBANCA COLPATRIA S.A. 4,29% 
BANCO AGRARIO DE COLOMBIA S.A. 4,79% 
BANCO AV VILLAS S.A. 6,09% 
BANCO PROCREDIT COLOMBIA S.A. 6,63% 
BANCO DE LAS MICROFINANZAS BANCAMIA S.A. 6,90% 
BANCO WWB COLOMBIA S.A. 6,40% 
BANCO COOMEVA - BANCOOMEVA S.A. 4,03% 
BANCO FINANDINA S.A. 6,28% 
BANCO FALABELLA S.A. 6,42% 
BANCO PICHINCHA S.A. 6,01% 
CORPORACION FINANCIERA COLOMBIANA 6,03% 
FINAMERICA S.A. C.F.C. 7,08% 
GIROS Y FINANZAS S.A. C.F.C. 5,81% 
FACTORING BANCOLOMBIA S.A. C.F.C 7,69% 
SERFINANSA S.A. C.F.C 6,41% 
TU-YA S.A. antes SUFINANCIAMIENTO S.A. C.F.C 0,00% 
G.M.A.C. COLOMBIA S.A. C.F.C 6,65% 
INTERNACIONAL S.A. C.F.C 8,02% 
MACROFINANCIERA S.A. C.F.C 7,29% 
COLTEFINANCIERA S.A. C.F.C 6,14% 
LEASING CORFICOLOMBIANA S.A. C.F.C 6,39% 
LEASING BOLIVAR S.A. C.F.C 5,97% 
LEASING BANCOLOMBIA S.A. CFC 6,18% 
LEASING BANCOLDEX S.A. C.F.C 6,93% 
DANN REGIONAL S.A. C.F.C 7,35% 
CREDIFINANCIERA S.A. C.F.C 7,01% 
FINANCIERA PAGOS INTERNACIONALES S.A. C.F.C 0,00% 
CREDIFAMILIA S.A. C.F.C. 8,12% 
OPPORTUNITY INTERNATIONAL COLOMBIA C.F.C. 5,81% 
COOPCENTRAL LTDA O.C.G.S.C.F 0,00% 
FINDETER S.A. 5,56% 
C.F.A. COOPERATIVA FINANCIERA DE ANTIOQUIA 7,66% 
JOHN F. KENNEDY COOPERATIVA DE AHORRO Y CRED 7,42% 
COOFINEP COOPERATIVA FINANCIERA EMPRESAS 
PUBLICAS 
7,73% 
COOTRAFA COOPERATIVA FINANCIERA 6,72% 
CONFIAR COOPERATIVA FINANCIERA 6,80% 
JURISCOOP COOPERATIVA FINANCIERA 6,8 
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Anexo3. Indicadores demográficos de Risaralda 
Año  
 Población     Relaciones de  
 Edad  
mediana  
(años)   Total   Hombres  
  
 Mujeres  
  
 Depen- 
dencia 
 (por mil)  
   Niños- 
mujer  
(por 
mujer)  
   Masculi- 
nidad  
(por 100 
 mujeres)  
        
        
        
                        
2005 897.509 438.368   459.141   546,50   0,325   95,48 27,68 
2010 925.105 450.884   474.221   506,65   0,311   95,08 29,24 
2015 951.945 463.438   488.507   493,27   0,309   94,87 30,80 
2020 978.182 476.113   502.069   506,36   0,309   94,83 32,35 
 
FUENTE: 
http://www.dane.gov.co/index.php?option=com_content&view=article&id=238&Item
id=121 
Anexo4. Indicadores demográficos de Risaralda 
Periodo  
 Tasas medias  
anuales de  
crecimiento (%)   
  
 Tasas implícitas   
( por mil )  
  
 Migrantes netos      
    
 Expo- 
nencial  
 Geo- 
metrico  
   Creci- 
miento  
natural  
  
 Nata- 
lidad  
  
 Morta- 
lidad  
  
 Total  
 Tasa 
(por mil)  
        
        
                        
 2005-
2010  0,61 0,61   10,68   17,23   6,55   -21.048 -4,62 
 2010-
2015  0,57 0,57   9,78   16,43   6,66   -19.037 -4,06 
 2015-
2020  0,54 0,55   8,70   15,68   6,98   -15.743 -3,26 
 
FUENTE: 
http://www.dane.gov.co/index.php?option=com_content&view=article&id=238&Item
id=121 
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